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Vitejte,

rd Vv e

od této chvile bude vas zivot mnohem jednodussi.

Dohodnete se kdykoliv a s kymkoliv tak, aby nastalo naprosté pochopeni
a porozuméni. Az projdete timto modulem, budete schopni komunikovat
s jakymkoliv ¢lovékem a urcit naladu dle emoci jesté dfiv,
nez vibec promluvi.

Mtzete si byt jisti tim, Ze od této chvile budou kazdé vase sdéleni
druzi chapat a porozumi jim.
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Vitejte

Vitejte! %@@

Vitame vés na vycviku komunikaénich dovednosti. Bez nadsazky mtizeme fici, Ze vam
tento komunikac¢ni vycvik zméni Zivot. Kdyz umite spravné komunikovat, tak mnohem
sndze dosahujete svého, mate blize k ostatnim lidem a vtibec celkové Zijete snadnéjsi Zivot.
V ramci tohoto modulu budete pracovat samostatné i ve dvojicich. Je ndm jasné, Ze je
pfijemné a pohodIné cvicit s nékym, koho znéte, ale ve vasem zdjmu doporucujeme se
toho vyvarovat. Modul vnimejte jako bezpe¢né prostfedi, kde se miizete naucit zvladat
i situace, které jsou vam ve vnéjsim svété obzvlast nepfijemné a méate spise tendenci se jim

vyhybat. Pravé nezndmé osoby jsou pro vycvik nejvhodnéjsi. Zejména proto, Ze u nich
nevite, co mate ¢ekat, a tedy vycvik samotny pro vas ma nejvétsi vyznam.

Do kazdého cviceni dejte vSe a vytrvejte v ném tak dlouho, dokud nedosdhnete
pozadovaného vysledku.

ManZelka vikd manzelovi, kteryj je IT technik:
., BéZ prosim koupit vejce a kdyby méli mouku, tak kup dve.”

WA,

Dobre, Ze meli mouku...
Mohl jsem tak koupit dvé vejce.
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Pravidla béhem praktikovani

Pokud opravdu chcete dosdhnout vseho, ¢eho dosdhnout miizete, dodrzujte prosim
nasledujici pravidla. My udélame vse pro to, abychom vam vytvofili podminky k ziskani
novych védomosti k ziskani novych védomosti a jejich efektivnimu pouZivani. Zda se tak
opravdu stane, vsak zaleZi hlavné na vas.

Informaci bude mnoho a cvi¢eni budou ndro¢nd, proto se prosim pred
samotnou vyukou i béhem ni dostatecné stravujte a dodrzujte pitny rezim.
Také je vhodné, abyste hodné odpocivali a neponocovali - cviceni vyzaduji
maximalni soustifedénost.

Béhem dni, kdy bude trvat vyuka, se prosim vyvarujte alkoholu a jinych
drog. Cim vice budete skute¢né sami sebou, tim lepsich vysledki dosédhnete.

Budte proaktivni. Kdykoliv vim néco bude vrtat hlavou nebo si nebudete
nécim jisti, zeptejte se svého lektora. Neméjte obavy, jelikoz va$ dotaz mtze
velkou mérou pomoci i ostatnim. Neptejte se ostatnich tcastnikii, protoze
neni jisté, zda znaji spravnou odpovéd. Véite tomu, Ze je pro vds mnohem
vyhodnéjsi se ted’ zeptat a ihned ziskat spravnou odpovéd, nez pozdéji litovat,
Ze jste né¢emu nerozumeéli.

Lektor ma zodpovédnost za priitbéh vyuky, a proto ma plné pravo znemoznit
pristup osobam, které by se svoji aktivitou snazily vycvik jakkoliv tcelové
narusovat.

Pfi absolvovani tohoto modulu dbejte prosim na to, abyste si byli jisti
vyznamem kazdého slova, na které narazite. K dispozici budete mit vzdy
pfipravené slovniky cizich slov a slovniky spisovného jazyka. Pokud budete
mit pocit, Ze danému slovu nerozumite nebo vam pravdépodobné unika
né&jaky z jeho vyznami, objasnéte si ho.

Pozor! Lidé se c¢asto mylné domnivaji, Ze takto budou pusobit jen nova
a neobvykld slova. Neni tomu tak, existuje mnoho slov, kterd lidé aktivné
vyuzivaji, aniz by plné chépali, co znamenaji.

Policajt v akci:
, Pane, nesviti vim pravy heligon, to bude za 500.”
, Snad halogen, ne?!” , Aaaa, tak pdn je suterén?!”

A posledni, velmi ddlezité pravidlo. Uéastniky vycviku vnimejte jako
uzavienou skupinu. VSe, co se ve skupiné odehraje, tam také ztistane. Stejné
jako si i vy m sii vy miiZete dovolit byt otevieni, dopfejte tuto vysadu také
ostatnim Gcastniktm.



Anatomie komunikace
Jak s touto publikaci pracovat?

Jak s touto publikaci pracovat?

s

Toto je nazorny ptiklad, jak studovat kurzovou publikaci. Podivejte se na vysvétleni ¢ésti,
které vas cekaji.

Anatomie komunikace
NeverbdIni komunikace

Jak jste se pFL fom AP Pochopeni studované

latky si ovéfite pomoci
CVICENI cviceni, které nasleduje
ihned po vysvétlujicim
textu.

Jak jste na deubiéiho reagovali?

Jak byste reagovali dwes? Prot?

Socialni masky
Jedna se o velmi silné téma souvisejici s autenticitou

jedince. Socialni masku mizete chipat jako védomy KaZdému tématu je
[l nevédom}'f rozpor mezi chovanim a prozivanim ) g v ,
¢lovéka. Pokud je prozivani ¢lovéka to nejniterngjsi, co o I vénovan dostatek

mé (fantazie, napady, sny, myslenky, pocity a chovani
¢lovéka je to, co z néj vychazi - tedy projev jeho viile ve
vnéjsim svété), tak zpravidla zejména u déti nachazite
tu skute¢nou opravdovost a pfirozenost.

ucebniho textu,
ktery vysvétli danou
problematiku.

Malé dité bez zabran ohodnoti servirované jidlo slovy, Ze to neni viibec dobré. Klidné
vam fekne, Ze rozhodné nevypadate nejlépe. Vlibec mu nevadji, Ze place na vefejnosti,
nebo vam bezosty$né projevi lasku svym zptisobem.

Pro lep$i pochopeni

uvadime konkrétni
Jak c¢lovék dospiva a zraje, uc¢i se podle toho, co jej oklopuje, co je pro jeho okoli %g P I
akceptovatelné. Casto podléha diktatu, ktery mu #ika, co je dobré, a co neni, aniz by prlklady a prlbehy
S si to mnohdy uvédomoval. Okoli ¢asto urc¢uje, co je vhodné fikat, a co neni. Prostedi Z praxe.
pRikLap Mnohdy ovlivituje i to, jak je dobré se tvafit v souvislosti s konkrétni situaci. Ted uz jen
zbyva filozoficka otazka, zda je okoli ¢lovéka spravné a zda jej to uci spravné.

PRIKLAD
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Jak s touto publikaci pracovat?

Takto vypadd komunika¢ni cviceni, které cvicite ve dvojicich.

U kazdého cviceni si vidy pozorné prectéte nasledujici informace:

Anatomie komunikace
Komunikaénf cvi¢eni

Komunikaéni cviéeni

Odpovéd bez odpovédi

Stalo se vam nékdy, Ze jste dostali otazku, kterou jste nechtéli zodpovédét? V dané chvili by
bylo neslusné, ba ptimo nezadouci, abyste tazateli fekli: ,Co je ti do toho?” Nebo naopak
jste vedéli, ze odpoveédét musite, ale pfitom viibec neméli ponéti, co vlastné fici? V tom
pifpadé vam toto cvi¢eni zméni Zivot. Naucite se totiz, Ze Ize druhému odpovédét, aby byl
s odpovédi spokojen a nezjistil, Ze mu vlastné odpovézeno viibec nebylo.

Uvodni text
ke cviceni.
Technicky postup:
1. NEodpoved

2. Prekvapeni a aktivni naslouchani z pozice , TY”
3. Pfimy pohled do o¢i se sdélenim vyvolané emoce

[ K ¢emu toto cviceni slouzi? ]aky je ucel tohoto
V tomto cviceni se naucite, jak se elegantné vyhnout odpovédi na piimou cvideni
~ - otazku, aniz by protistrané vase odpovéd' vadila nebo nestacila. °
CVICENI . < . . s
Kdy a pro¢ se vyplati tuto techniku pouzivat? D)
@ Tzv. NEodpovéd je vhodna, kdykoliv nechcete odpovidat na piili§ osobné *—] ]ak hO Vyuzuete

polozenou otazku, nebo prosté nechcete, aby protistrana zjistila, co ji zajima.

v bézném zivoté.

J

Jak délat toto cvic¢eni spravné?

Vy: Trik spociva v tom, Ze vase odpovéd’ se zabyva jinymi okolnostmi
rozebiraného tématu, ale schvélné se vyhyba pravé té, na kterou mifil
dotaz. Podavani NEodpovédi je tézka disciplina, jelikoz hodné zavisi
i na dalsich sou¢astech sdéleni. NEodpovéd’ musi byt podana rozhodné,
s jistotou a bez jakékoli prodlevy, ktera jednak odhaluje vase pfemysleni
a také indikuje fakt, Ze jste byli zaskoceni. Tréninkovy partner vam bude
pokladat dotazy tykajici se okoli, na které existuji jasné odpovédi. Vy mu
musite podat NEodpovéd, ktera jej uspokoji, ale neodpovi na otazku,
napftiklad:

<, Je toto Zidle?” , Vypada to, Ze se na tom sedi.”

<, Kolik stdlo to auto?” , Vypadi dobre, Ze?"

<, Kolik je hodin?” , Proboha, pfestaly mi jit hodinky!”
<, Je toto koberec? , No, je to takové hrubé.”

<, Je venku hezky? , Vypad to, Ze je tam Zivo.”

<, Jakou barvu md ta sténa? , Myslis, Ze by to chtélo vymalovat?”

Pozndwmky

187

Jak spravné
provést toto
cviceni.

Kontrolni otazky
na prabéh cvicent
ovéfi, zda jste

ho délali opravdu

naplno a spravné.

Zde je misto
na vase poznamky
k pribéhu cviceni.
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Obecné informace ke cvicenim

Vsechna cvi¢eni jsou koncipovédna tak, aby vas naucila vést a kontrolovat komunikaci pro
veskeré interpersondlni acely. Cil, kterého byste méli u kazdého cviceni dosdhnout, je ten, Ze
jste si plné védomi své schopnosti vést a kontrolovat urc¢itou formu komunikace s druhym
¢lovékem. Kazdé cvi¢eni je nutno provadét tak dlouho, dokud nedosahnete neochvéjné
jistoty, Ze bez pfemysleni dokazete dany postup pouzivat i v béZném Zivoté. Vysledkem
celého modulu je pakjedinec, ktery s noblesou zvldda veskeré nastrahy spolec¢enské, pracovni
ajiné komunikace. Clovék, ktery ma plnou kontrolu nad tim, co je komunikovano a zaroven
mu nechybi piehled nad celym procesem komunikace. Cvi¢eni ma z pohledu néro¢nosti
vzestupnou tendenci, pficemz v kazdém navazujicim cviceni se vyuziva znalosti, které byly
nabyty ve cvi¢enich pfedchozich. Z toho diivodu je nesmirné dtleZité, abyste nepokracovali
k dalsimu cviceni, dokud pIlné neovladnete cviceni predchozi.

Jak byt dobrym tréninkovym partnerem?

1. Vytrénovani svého protéjsku si zadejte jako cil. Bud'te k nému tvrdi a on vam rad oplati
stejnou minci.

2. SnaZte se co nejvice priblizit skute¢nosti. Neodsouhlaste druhé strané spravnost postupu,
pokud nejste pfesvédceni o tom, Ze na vas skute¢né fungoval. VZijte se do situacia dovolte
si hrat. Bud'te autenti¢ti.

3. Sledujte svtij protéjsek a podporujte ho v jeho vyvoji. On se pak bude vice snazit a rad
vam prokaze stejnou sluzbu.

4. Zaméfte se na kazdy krok individudlné. Nepostupujte dédle, dokud si nejste jisti, Ze
vas tréninkovy partner perfektné ovldada kazdy jednotlivy bod. Bud'te pfisni a méjte ty
nejvyssi naroky.

A to nejlepsi na konec. V8e, co se zde naucite, za¢nte ihned vyuZivat ve vlastnim Zivoté.
Trénujte vzdy a vsude. K dispozici mate cely svét. Zacnéte byt opravdu tspésni! Az
absolvujete tento modul, za¢néte se schvalné zaméfovat na to, jakym zptisobem komunikuji
ostatni. Sledujte jejich komunikaéni vzorce a analyzujte, co délaji spravné a kde délaji chyby.
Véfte tomu, Ze to pro vas bude velice zajimava zkuSenost a zarover si zcela uvédomite, kolik
probléma kolem vas by ani nevzniklo, kdyby i ostatni znali zdsady spravné komunikace.
Vsimnéte si, jak lidé reaguji, kdyZ jim dojdou argumenty. Sledujte, jak jsou nékteti lidé
zvykli mluvit se svymi partnery, détmi, rodici, prateli, kolegy a obracené. Pozorujte, jaké
strategie pouzivaji obchodnici, kdyz se vdm snazi néco prodat. A co mtiZe byt nejzajimavé;jsi,
vsimnéte si, jak i mnozi schopni mluv¢i ztrati najednou svij dar fec¢i, kdyz na né nékdo
zacne kficet, nebo jak lidé ztrati formu, kdyZ druhd strana reaguje pfehnané. Jak lidé ztraci
v pribéhu rozhovoru ¢i diskuse pozornost. Jak nedokazou sdélit informaci tak, aby byla
pfijata s pochopenim.
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Uvod ke cvicenim

Vsechna tato cviceni jsou praktickou pfipravou na realné se vyskytujici situace, které vas
obklopovaly, obklopuji a obklopovat budou. Témito tréninky budete prochazet s vasim
tréninkovym partnerem pod vedenim zkuseného supervizora.

Tréninkového partnera si prosim vybirejte tak, abyste se naucili co nejvice. V nékterych
pfipadech vam jej muaze pridélit i supervizor pravé s ohledem na to, abyste dokéazali
postoupit k mistrovstvi.

Obcas se muze stat, Ze vam nékterd cviceni budou pfipadat neredlna nebo az , pfitazena za
vlasy”. Je to proto, Ze se opravdu jednd o modelové situace mnohdy vytrzené z kontextu.
Situace, které na nic nenavazuji, a nikam nepokracuyji.

Pro maximalni efekt, ktery lze z tréninkové role ziskat, prosim uvadeéjte svého tréninkového
partnera do vlastniho kontextu. Sdélte mu co nejvérnéji, jaky ma pro vés byt. Jakou roli ma
predstavovat. MizZe to byt situace, kterou jste zaZili, a nebyla snadnd; tréninkova situace
vam pomuze piisté byt lepsi a ponaucit se z toho. Pfipadné simulujte situaci, kterd vas
v blizké budoucnosti ¢ekd, abyste na ni byli skvéle pfipraveni.

Cim autenti¢téj$i situace budete trénovat a prochazet, tim precizn&jgiho mistrovstvi
dosahnete.

10
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1. setkani

V této casti se naucite
vsimat si neverbalni komunikace svého protéjsku
a zjistite, na co se zaméfit pii hodnoceni jeho vzhledu, projevu a postoje.






Vas dopis sobé na zacatku studia

Dobry den,

Vénujte, prosim, trochu ¢asu samo sobé a pouzijte tento prostor (nebo cisty papir) pro
tvorbu vasi budoucnosti. Napiste si dopis, ktery chcete ¢ist na konci studia tak, Ze budete
¢ist o tom, co se po dobu vaseho studia stalo/zménilo. PiSte, prosim tak, Ze se nyni divate
do budoucnosti a vas pohled spojite s tim, proc¢ studujete tento program. Budete tedy psat
o tom, co chcete, aby se béhem vaseho studia stalo/zménilo.

Pomocné otazky:

* Pomocné otazky: Proc jste se rozhodli studovat?
¢ Jaka mate ocekdvani od studia?

* Co byste si ze studia chtéli odnést?

* Na ¢em pracujete v profesni oblasti?

Co byste chtéli zlepsit v prabéhu studia?

Co byste chtéli zménit v priibéhu studia?
Ceho chcete dosdhnout béhem studia?

13
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Cile tohoto setkani

Hlavnim cilem dnesniho setkédni je naucit se zdkladnim komunika¢nim vzorctim. Zakladni
stavebni kameny komunikace jsou koncentrace, ml¢eni, zdklady naslouchani a trénink
tzv. ,poker face”. Ty si dnes vyzkousite, zaZijete, a nasledné budete pouzivat v praxi.
Samoziejmé se seznamite i s dalsimi tématy zakladi komunikace.

Co potiebujete, abyste zvladli tohle setkani?

Byt otevieni novym vyzvam. Je dtlezité, abyste védéli, Ze i pfesto, Ze zaciname spole¢né
modul Anatomie komunikace, budeme na dnesnim setkdni hlavné mlcet. Budeme se
ucit uméni mlceni jako dovednosti, abyste mohli uplatnit vse, co spole¢né natrénujeme,
kdykoliv, kdy budete chtit.

14
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Koncentraéni cvicen{

Koncentracéni cviceni

Stalo se vam nékdy, Ze jste se na néco opravdu moc sousttedili, najednou véas nékdo
vyrudil, a vy uz jste nemohli najit tu spravnou ,nit“? A co takhle nervozita pred
dileZitym projevem ¢i jednanim? DokdaZete si predstavit, Ze by tyto situace prosté
zmizely? Kolik byste si tim usetfili starosti? O kolik byste se citili Iépe? To se totiz ani
neda kvantifikovat.

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Utelem tohoto cvifeni je trénovat schopnost absolutni koncentrace.
Opravdu absolutni. Jde o to, abyste se naucili vnimat vse, co se déje kolem
vés a vy to vnimat potiebujete. Naopak poté nevnimat jevy a okolnosti,
které by vas mohly rusit - napfiklad nervozitu nebo roztrzitost. Prosté
jen klidné sedét ¢i stat a pIné vnimat. Klidné a pohodlné. Pfirovnat to
miizeme az k lehké hypnéze, kde pro vas budou existovat skutecné jen ty
vjemy, které v dany okamzik potfebujete. Jediné takto budete pfipraveni
dosdhnout mistrovstvi v komunikaci.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je skute¢né zakladnim kamenem, na kterém néasledné budete
stavét veskerou dalsi komunikaci napfi¢ celym Zivotem. Diky perfektnimu
zvladnuti této techniky budete mnohem klidnéjsi a pozornéjsi. Rozhodi
vas mnohem méné véci, pokud viibec néco. Vsichni kolem vas to zaroven
okamzité zaznamenaji, nebot tento klid pfenesete i na né. Proto je nutné
techniku opravdoveé a poctivé zvladnout, aby se vam dafila i nasledujici

cviceni a vlastni praxe.

NapSte lastnimi slovy, jok jste pochopidi zaddni.

15
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Koncentraéni cvicen{

Jak délat toto cviceni spravné?

Posadte se pohodlné na zidli. Sed’te vzpiimené na
zidli s rovnhym opéradlem. Zaviete oc¢i. Ve cviceni
pokracujte tak dlouho, dokud nevymizi tendence
se jakkoliv kroutit, cukat, pohybovat ¢ ménit
pozici. Pokud se tyto tendence objevi, nevénujte jim
pozornost a pokracujte ve cviceni, dokud si nebudete
jisti, Ze sedite ,ted a tady” bez jakéhokoli asili ¢i
ndmahy. Mize se stat, Ze nepfijemny pocit dostoupi
do takové intenzity, Ze se budete citit opravdu velmi
nepohodlné. Je jedno, zda tento nepiijemny pocit
vyvolalo $patné posezeni nebo skute¢né velky ndval myslenek, prosté
cviceni zastavte, uvolnéte se a az poté za¢néte znovu.

7 Nejcastéjsi chyby
Zamétujete se na sviij dech déle, nez je pro zac¢atek nezbytné. Opakujete si
i

v mysli stale stejna slova ¢i myslenky, protoZze to bez nich nejde. Pocitujete
diskomfort z nesprdvného sezeni. Tvarujete se do nepfirozené polohy.
Pfemyslite o tom, jak si po préci date pivo? Chyba. Zapomnéli jste vyiidit
né&jaky telefonat, z ¢ehoz ted’ mate nepfijemny pocit? Je ndm lito, opét
chyba.

Podminky ukonceni

Cviceni mtZete ukoncit ve chvili, kdy jste pIné pfesvédceni o své schopnosti
sedét,, ted’ a tady”. Sedite tady a ted’ a opravdu si uzivéte ten pocit byt sami
se sebou. Vnimate jen to, Ze prosté sedite na zidli v prostoru a nerozptyli
ani nevyrusi vas nic, co nechcete. A tuto dovednost dokazete kdykoliv

zopakovat, aniZ by vdm v jejim provadéni cokoliv branilo.

Pfed dtlezitym jednanim se vzdy vyplati byt koncentrovani. Kdyz je

toho v danou chvili na vas moc, rozhodné je dobré provést techniku

koncentrace. Chcete/ pottebujete si odpocinout a honi se vdm v hlavé

jedna myslenka za druhou? Idealni pfileZitost na koncentracni cviceni,
PRIKLAD  které mtizete postupné nechat volné piejit do spanku.

Zde si muzete zapsat jakékoli aspéchy ¢i poznatky, kterych jste béhem
tohoto cviceni dosdhli. Viele to doporucujeme, jelikoz se k tomu jesté
mnohokrét vratite. Prostor pro psani pozndmek najdete pod zadanim
kazdého cviceni.

Ze se vam do hlavy vkradaji myslenky na to, co jste méli udélat a neudélali, je p¥irozené
(pokud se chcete dozvédét vice, vyhledejte si v literatute ,efekt Zeigarnikové”). Mame
ted’ napfiklad na mysli néjakou nedokoncenou povinnost nebo dokonce néhlé prozieni,
Ze jste zapomnéli zamknout auto. Je také zcela béZné, Ze pfi netiplné koncentraci se vam
tyto myslenky vkradaji do hlavy i p#i jednanich (a jinych dtlezitych rozhovorech). Pokud
jde o néco, co lze vyfidit rychle, pak se omluvte a udélejte to, nebot podobné myslenky
narusuji princip ,ted a tady” a snizuji vase vnimani druhého ¢lovéka. Sta¢i jednoducha
omluva, kde protéjsku sdélite, Ze vase jednédni s nim je pro vas dileZité, a proto nechcete byt
absolutné ni¢im vyrusovéni. Nejen, Ze si tak u druhého ziskate vétsi respekt, ale zaroven
snizite riziko, ze vam diky nepozornosti uniknou néjaké stézejni informace.
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Koncentraéni cviceni je mozné provadeét i s otevienyma ocima. Neni tak omezen zrakovy
vjem a v tu chvili oci fixuji néjaky bod v prostoru. Vypind se tim potteba ménit thel pohledu,
vizualni vzdalenost a potfeba tékat o¢ima. Fixaci na bod se uvolni zrakovy mechanizmus.
Vymeéiite soustfedéni na dech za soustfedéni na bod, vizualni podnét. UZitek v praxi je
obrovsky.

Co vim toto evicend dalo?

CVICENI

Co pro vis bylo v towmto evidend wejoptizne 3i?
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Koncentraéni cviceni
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Komunikace

Lidé, ktefi maji perfektné rozvinutou schopnost komunikace, jsou v Zivoté vétsinou
uspésni. Schvalné, predstavte si nékoho tspésného a zamyslete se nad tim, jak daného
tspéchu dosahl. Bylo to pili a cilevédomosti? Samoziejmé, obé vlastnosti jsou obzvlasté
dilezité, ale polozme si dalsi otdzku - dokazal by to dany ¢lovék bez pomoci ostatnich?

Vzdy dojdete k bodu, kde na své cesté za tspéchem musel byt v kontaktu s ostatnimi lidmi
a n&jak na né ptlisobit. A jak jinak mtizete na nékoho piisobit neZ pravé komunikaci?

Je tato schopnost dar, se kterym se lidé rodi, nebo je mozné leccos odkoukat a komunikaci
se naucit? Cim to je, ze nékterym lidem naslouchate, zatimco jini jako by nic netekli?
Jak je mozné, Ze politik dokaze pual hodiny mluvit a pfitom viibec nic nesdéli? Jakym
zpusobem se déat s nékym do feci, aby na vés reagoval a zaroven to nebral jako vstup do
svého osobniho prostoru?

Dejte ze sebe v tomto modulu vSe a nejenze vdm na tyto otdzky bude odpovézeno, ale
budete velmi dobte schopni tyto dovednosti také efektivné vyuzivat.

NezZ se pustite do podrobnosti, feknéme si tplné jednoduse, co komunikace je. Komunikaci
se rozumi prenos informaci mezi dvéma nebo vice subjekty. Cilem je duplikace pfenasené
informace tak, aby podoba, v jakém byla pfijata, pfesné odpovidala podobé, v jaké byla
vyslana. Tim pfedejdeme mnoha nedorozuménim a vyrazné tak vylepsime vztahy
s druhymi lidmi. Jak toho dosdhnout? Ctéte prosim dale.

Bez potvrzovani
Ta koule je bila

S potvrzovanim
Ta koule je bila

Rozhodné ne,
ta koule je piece ¢erna

Chépu, Ze se to tak miize zdat.
Proc si to myslite?

Prvni osoba tvrdi, Ze koule, jak ji Zde druha osoba potvrdila, Ze

vidi, je bila. Druhd strana vidi kouli
¢ernou a razné kontruje, ze koule je
pfece rozhodné cernd, coz miiZze vést
k héddce nebo 3patné naladé mezi

slysela to, co fekla prvni, a chce znat
vysvétleni. Nyni maze rozhovor
plynout déle bez jakychkoliv prekazek
¢i nizkych emoci.

ob&éma stranami

Jak vyjadftit potvrzeni?

< ,,Chapu, Ze se to tak miize jevit...”

= ,Rozumim tomu, pro¢ si to myslite...”
< ,Aha.”

= , Hmm-mmm...”

< Pokyvnuti hlavou
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Cviceni pro pozorovani a vhimani

Vzpomenete si, kdy se vim naposledy stalo, Ze jste, aniZ byste to chtéli, pfestali vhimat
to, co vdm nékdo fikal? Prosté si ani uz nevybavite, co vlastné toho bylo pfi¢inou,
ale stalo se to. Myslenky vam jednoduse utekly nékam jinam, neZz kde mély byt.
A nasledek? Bud' to bylo trapné, nebo jste prosté neslyseli to, co jste méli udélat. At tak,
nebo tak, dokaZete si predstavit, Ze se vam to uz nikdy nestane? Ze budete pozorné
vnimat kdykoliv, kdy budete chtit? Ze najednou budete mit dostatek pozornosti ptesné

pro to, co budete chtit?

CVICENI

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Ucelem tohoto cvideni je trénovat schopnost koncentrace a soustiedéni
pozornosti, kterou muzete zaméfit k partnerovi v komunikaci. Slouzi
k tomu, abyste ve kterykoliv moment zvladli zamétit pozornost pfesné na
to, co vés zajima. Vase rozhovory se najednou budou odehravat v tplné
jiné dimenzi (vzpomeiite si na zminku o lehké hypnoéze). Vase schopnost
vnimat, pozorovat a zapamatovavat si dostane zcela novy rozmér.

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?
Tato technika je jednou ze zdkladnich, kterou vyuzijete pti kazdé situaci
vyZadujici soustfedéni a vnimani druhé osoby.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: S otevienyma o¢ima sed'te vzpfimené
na zidli s rovhym opéradlem a mlcky
se divejte na c¢lovéka sedictho naproti
vam. Nedivejte se do o¢i, nybrz vnimejte
druhého jako celou bytost. Trénujte
dovednost vnimat druhého se v3im, co
k nému patti. Snazte se nalézt co nejvice
spole¢ného pouhym pohledem. Vnimejte vSechno, co véas zajima. V tomto
cviceni vytrvejte tak dlouho, dokud nebudete muset vili potlacovat Zadné
cukani, poposedavani ¢i jiné projevy nervozity a diskomfortu.

Vias tréninkovy partner: Upozornéte partnera na veskeré chyby provedeni.

Nejcastéjsi chyby
Zmény polohy do podob, které mohou ptisobit rusive, jako naptiklad ptilis
i sklopena hlava, naklonéni hlavy najednu stranu, naklanéni se k partnerovi;
poklepavani nohou; tukdni prsty. Projevy nervozity. Smich. Nepfijemny
pocit bez konkrétni identifikace. P¥ili$ ¢asté mrkéani. Pocit namahanych o¢i.
Zmény vnimani v barvéch a tvarech.

Podminky ukonceni

Cviceni miize byt ukonceno az poté, kdy mate jistotu, ze dokazete bez
jakéhokoliv tsili byt pfitomni télem i duchem a perfektné vnimat sviij
protéjsek. Ze vas viibec nic nedokéze vyrusit. Ze zvladate vyuzit nejen
dovednost z predchoziho cvideni tim, Ze vas neobtéZzuji myslenky ani
nepohodlné posezeni, ale navic zcela pohodIné vnimate vsechno, co méate
spole¢ného.

Jenamzcelajasné, Ze pozadované vysledky uZjen prvnich dvou cvi¢eni zni aZ prili§ dobte
na to, aby byly uvéfitelné. Vérte vsak tomu, Ze vSichni témito schopnostmi disponujete
jiz nyni - pouze je nedokédzete vyvoldvat védomé. Jisté jste zazili pocit, kdy jste zcela
ztratili pojem o misté a ¢ase pfi rozhovorech s nejlepsim kamaradem /kamaradkou. Byl
to ptijemny pocit? Jisté si i ted’ vybavite mnohé, co jste tehdy probirali. A toto je pravé
stav, kterého musite byt schopni dosdhnout s kymkoliv, kdykoliv a kdekoliv.
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Setkavate se s nékym, koho neznate? Potfebujete najit spole¢nou fe¢,
na které postavite vzdjemné porozumeéni? Skvélé. Je pro vas dtilezité
vnimat druhého jako bytost? Pouhym pohledem dokazete vnimat
naladéni, emotivitu, postoj apod. rozhodné vice, nez kdyZ se spoléhate
jen na sdélené informace.

PRIKLAD

Poznamky

Vzhledem k tomu, Ze v bézném Zzivote vase protéjsky zddnym tréninkem
komunikace neprosly (a tudiz nedovedou odfiltrovat rusivé podnéty z vasi
strany), je nutné, abyste se naucili pomahat druhym, kdyZ jejich pozornost
zacne kolisat. Naptiklad tim, Ze pfestanete mluvit nebo pouZzijete techniku
z piedchoziho cviceni. Prosté se budete na druhého tise divat, dokud mu
nedojde, zZe vénuje pozornost véemu jinému nez vam.

Co vim toto cvideni piinesto?

Co pro vis bylo v tomto cvidend wejobtizne 3i?

Pozndmky
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Neverabalni komunikace

Lidésicelkovénevsimajivlastnichneverbalnich projevii, avsak tento druhkomunikace mtize
byt klicovy pti vytvafeni dobrého dojmu. Nasim vystupovanim a feci téla komunikujeme
prakticky neustale. Ovladani mimoslovniho dorozumivani hraje vyznamnou roli v celém
zivoté.

Neverbalné clovék vyjadfuje své dusevni rozpoloZeni, pocity, prozitky nebo myslenky
mnohem vystiznéji a vérnéjinez prostfednictvim slov. To, jakym zptisobem sami vyuzivame
feci téla, byva podminéno nasi osobnosti a pfedevsim temperamentem. Rozdily jsou mezi
muzi a Zenami, mezi détmi a dospélymi, mezi rGznymi spole¢enskymi skupinami. Ve
svém vné&jsim projevu odrazime rodinné tradice i kulturni oblast, z niz pochazime. Re¢ téla
nemalo vypovida o nasem aktualnim zdravotnim stavu.

Naopak je u neverbéalni komunikace velmi téZké néco skryvat nebo piedstirat, nebot jde
¢asto o véci, které jdou jen tézko ovlivnit.

Pozor!
Izolované neverbalni projevy nikdy neinterpretujeme, na ¢lovéka vzdy musime pohlizet
jako na celek.

Spatna interpretace

Ptikladem mohou byt zkfiZené ruce pred télem. Lidé, ktefi vyjmou
) tento neverbalni signal z kontextu, ho interpretuji jako signal
PRIKLAD ©odmitani. Bohuzel v8ak neberou v potaz, Ze ¢lovéku, ktery vyjadiuje
toto gesto, miize byt zima nebo odrazi jeho/jeji nejistotu, a tento
pocit ma byt zmirnén jakymsi pevnym drZzenim.

Mimika

Mimika je oblast neverbalni komunikace, ktera je nejvyraznéjsim sdélovacem emoci. Jedna
se 0 pohyby svalti v obli¢eji. Mimika vyjadfuje nejen to, jak se ¢lovék citi a co prozivé,
ale také to, jaky ma vztah ke sdéleni, zaleZzitosti ¢i objektu, o kterém hovofti. Signalizuje
posluchaci souvisejici prozitek. Mimika je specifickd v tom, Ze vyjadfuje momentalni
psychicky stav nebo také staly emocni vyraz, ktery je pro nositele typicky. Jedna se o velmi
jemnou formu komunikac¢nich signaldi, pficemz kazdy md svij charakteristicky vyraz.
Neékteré jsou snadno rozpoznatelné, jiné hiite. Pomérné lehce Ize z obliceje vy¢ist nékolik
zékladnich emoci - Stésti, pfekvapeni, znechuceni, rozcileni, strach, smutek, nadseni,
radost, zajem, nudu, nesouhlas, hnév, vztek a zal.
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Napt. emoci strachu popsali takto - muz sedi ve svém domé sam, ve vesnici nikdo neni.
Muz nemé v domé zadné nacini, kterym by si obstaral potravu. Ve dvefich je divoké

-3 prase, muz se na ného divad a moc se boji, Ze ho pokouse. Stésti - ptisel vas kamarad
PRIKLAD A jste Stastny; Zal - zemielo vam dité; odpor - vidite mrtvé zvife, které dlouho lezelo
venku ...

Lidé z kmene Fori si nejdfive vyslechli popis jedné situace a prohlédli si tfi fotografie,
na nichz ¢lovék ze zapadni kultury vyjadfil rizné zakladni emoce. Nasledné méli
vybrat fotku, kterd nejlépe odpovida obsahu piibéhu. Ukazalo se, Ze u 77 % piipadia
fotografie korespondovala s obsahem popsané situace. Védci dosli k zavéru, ze urcité
mimické projevy jsou univerzalné spojeny se zdkladnimi emocemi.!

Popite, kdy jste napoledy zazll sifnact,
Ze mimika druhl osoby byla pFiléhovd tomu,
co vim druhd osobha sdélovala.
CVICENI Tedy druhd osoba se tvitida v souladue s Hm, co soélovala.

Popiste, kdy jste naposledy zazli situacd,
e mimika druhl osoby byla v pfrimém rozporu s +Him,
co vim drund osoba sdlélovala.
Tedy druwhd osobha se tvikida v rozporu s Howm, co sdélovala.

"PLHAKOVA, Alena. Ucebnice obecné psychologie. Vyd. 1. Praha: Academia, 2007, 472 s. ISBN 80-200-1086-6.
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Jak jste se pii fom cOHAL?

CVICENI

Jak jste na druiéio reagovali?

Jak byste reagovall duwnes? Proc?

Socialni masky

Jedna se o velmi silné téma souvisejici s autenticitou
jedince. Socidlni masku miizete chapat jako védomy
¢i nevédomy rozpor mezi chovdnim a prozivanim ok ‘ *
¢lovéka. Pokud je prozivéni ¢lovéka to nejniternéjsi, co g "

ma (fantazie, ndpady, sny, myslenky, pocity a chovani
¢lovéka je to, co z néj vychazi - tedy projev jeho vile ve
vnéjsim svéte), tak zpravidla zejména u déti nachéazite
tu skute¢nou opravdovost a pfirozenost.

Malé dité bez zdbran ohodnoti servirované jidlo slovy, Ze to neni viibec dobré. Klidné
vam fekne, Ze rozhodné nevypadate nejlépe. Vlibec mu nevadji, Ze place na vefejnosti,
nebo vdm bezostysné projevi lasku svym zptsobem.

Jak c¢lovék dospivéd a zraje, uci se podle toho, co jej oklopuje, co je pro jeho okoli
akceptovatelné. Casto podléha diktatu, ktery mu #ika, co je dobré, a co neni, aniz by

-3 si to mnohdy uvédomoval. Okoli ¢asto urcuje, co je vhodné fikat, a co neni. Prostiedi
pRikLAD  Mnohdy ovliviiuje i to, jak je dobré se tvéfit v souvislosti s konkrétni situaci. Ted uz jen
zbyva filozoficka otazka, zda je okoli ¢lovéka spravné a zda jej to uci spravneé.
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Kromé socidlnich masek se v literatufe mtizeme setkat i s pojmy socialnich roli. Oba
pojmy k sobé maji velmi blizko, nékdy se dokonce povazuji za to samé. Socialni roli si
) muZeme predstavit napfiklad jako roli zaméstnance, roli vedouciho pracovnika, roli
PRIKLAD Partnera, roli dcery/syna. To, Ze lidé vystupuji v urcité roli n¢jak, nemusi znamenat, ze
se tak budou chovat za v8ech okolnosti — muz v roli $éfa miZe byt postrachem vsech
zaméstnanct, zatimco v roli manzela je spiSe submisivni.

Pokrytectvi

Pokrytectvi je casto definovdno socidlni psychologii jako
,nepraktikovani toho, co sami kézete”?, ,fikat jednu véc, a délat
druhou”?, pfipadné ,vefejné vyzdvihovat moralni normy, které
by méli ostatni ndsledovat, ale osobné je porusovat ve svém
soukromi.”* Vyse uvedené definice slouzi dobfe jako pracovni
definice a poskytly mnoho cennych postfeht a vyzkumnych
nalezi, pro nase potieby vSak navrhujeme uzivat zjednodusené
tuto definici: , moralni pokrytectvi je nejednotnost v chovani”

Jak mtize pokrytectvi nevyzadovat nesoulad? Etymologii tohoto
terminu je mozné vystopovat az do dob antického Recka, kde
oznacoval divadelni ztvarnéni role na podiu.

Slovnik Oxfordské angli¢tiny definuje pokrytectvi jako ,predpoklad falesného zdani
ctnosti nebo dobra, s pretvaikou pravého charakteru nebo sklonti, obzvlasté s ohledem na
nabozensky Zivot nebo viru, tedy v obecném smyslu zastirani, pfedstirani a pretvaika”.

To znamend, zaprvé, Ze fraze ,mordlni pokrytec” je tak néjak nadbyte¢na: Pokrytectvi
je ale z definice pouzivano k oznaceni ctnosti nebo dobroty a je zazité i v jinych
ohledech pouze diky svému prenesenému vyznamu. Ve skute¢nosti (dokonce i kdyz
je pouzito jako odkaz k podvodu v nemorélnich zalezitostech), je pokrytectvi stale
eticky problematické, protoZe obsahuje necestnost. Za druhé pokrytectvi nemusi
nezbytné odkazovat k selhani praktikovani toho, co nékdo sam ostatnim kaze. Ackoliv
je hlavnim poznavacim rysem pokrytectvi obzvlasté nejednotnost v chovéni, je tomu
tak jen proto, Ze ddvéa na srozumeénou, Ze mluvéi sam nemusi véfit v to, co kdZe v danou
chvili. Ustfednim problémem je kézéni ve $patné vite, ne selhdni v konani samotném.

*FERNANDEZ, N., STONE, J. To Practice What We Preach: The Use of Hypocrisy and Cognitive Dissonance to
Motivate Behavior Change. Social and Personality Psychology Compass [online]. 2008 [cit. 2015-10-30]. DOI:
10.1111/j.1751-9004.2008.00088..x.

*BARDEN, J., RUCKER, D. D., & PETTY, R. E. , Saying one thing and doing another”: Examining the impact

of event order on hypocrisy judgments of others. Personality and Social Psychology Bulletin [online]. 2005 [cit.
2015-10-30] . DOI: 10.1177/0146167205276430.

*GALINSKY, A. D., LAMMERS, J., STAPEL, D. A. Power Increases Hypocrisy: Moralizing in Reasoning,
Immorality in Behavior.Psychological Science [online]. 2010 [cit. 2015-10-30]. DOI:10.1177/0956797610368810.
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Inkongruence

Inkongruencejerozpor, ktery mtize existovat mezi prozivanim organismu a sebepojetim.
Béhem tspésné terapie tento rozpor zmizi. Clovék nemusi mit zddné védomé negativni
postoje ve vztahu k druhym lidem (vzhledem k partnerovi, matce nebo komukoliv
jinému). Kdyz se vSak dostane do kontaktu se svym prozivanim, najednou zjisti, Ze je
plny vzteku. V tomto momenté se jeho sebepojeti méni. Je-li vyrazna inkongruence,
aktualizujici tendence ma dvoji dlohu. Na jedné strané je sebepojeti touto tendenci
podporovano a ¢lovék bojuje o posileni obrazu, ktery si o sobé vytvofil. Zaroven
organismus usiluje uspokojit svoje potfeby, jez vsak mohou byt zcela rozdilné od
védomych tuzeb a sebepojeti dané osoby. Tento konflikt je zna¢né ztetelny v terapii
a vede k azkosti. Sebepojeti se pak pohybuje jednim smérem a organismus druhym
smérem.

Predstavte si, Ze jste na vecirku diplomatického charakteru nékde na konzulatu. Bez
ohledu na to, jak sami vnimaéte lichotky, v této socidlni skupiné diplomatti a predstavitel
vrcholnych elit je zcela obvyklé, Ze na akcich tohoto typu si vSichni lichoti. Z povzdali
to miize klidné vypadat az nepfirozeng, vlezle ¢i servilné. Avsak vsichni to délaji proto,
ze akceptuji socialni kontext.

Poplite, v jaké situacd jste napoyledy na wekom videll soclddnd maskin.
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Prot sk myslite, 2e dang jedinec wplatioval privé takovouw masku?

CVICENI

Co vim pomotdo v odiraleni, Ze se jednd o maskun?
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@ Jak_ jste se p#i tom cAHUL?

CVICENI

Jak_ jste na dovéo Elovwéka reagovali?

UdBlali byste dunes wico jinak? Co?

Popiite, v jaké situact jste naposledy sami pouiidi socddlni masku.
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Jak_ jste se pii tom coHili?

CVICENI

Popiite, co vis wedlo k tomu, Ze fjste pouzidi soclddnd masku.,

Ceho jste uzitinm masky dosihli?
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Gestika

Gesta doprovéazi verbalni projev a lidé jim védomé ¢i nevédomé prikladaji urcity vyznam.
Jednim z nejzndméjsich projevi jsou zkiiZené ruce na prsou. Vétsinou vyjadiuji bariéru,
nesouhlas, vzriistajici averzi. Ne vzdy vsak signalizuji tento vyznam, pfi¢inou miize byt
napf. zima, inava nebo ndvyk. Proto je nutné gesta pozorovat peclivé, komplexné, a necinit
ukvapené zavéry.

Gesta ¢lovék pouziva nejcastéji proto, aby zpfesnil to, co fika. Gesta by méla orientovat
pozornost ke sdélovanym myslenkdm nebo k rznym vyznamovym odstinim toho, co
je sdélovano. Neméla by proto poutat pozornost sama na sebe. Pouzivéte je také tehdy,
kdyZz poslouchéate nebo jste v pasivni roli, napt. jimi mtzete vyjadfovat chladny, ¢i viely
postoj, agresivitu, podiizenost, nebo mohou mit cisté dekorativni vyznam. Vzdy, kdyz
se pokousite gesta interpretovat, je dobré uvazit kontext, ve kterém byla vyuzita, abyste
snizili moznosti chybného uréeni na minimum.

Gestika

Clovek, ktery se odklani od ostatnich, vyvolava pocit odmitnuti, na
rozdil od toho, ktery se k ostatnim priklani. Clovek, ktery se snazi
ziskat pozornost druhych a ziskat souhlas, se ¢astéji usmivd, nechava
ruce v klidu a udrzuje zrakovy kontakt.®

Pokud chcete byt tspésni v komunikaci s druhymi, pouzivejte hlavné oteviend gesta - to
znamena gesta, kde co nejvice odkryvate své télo a ukazujete své dlané. Tato gesta jsou
ostatnimi hodnocena jako piivétiva, oteviena a laskava. Dalsi moZnost, kterou vSak nyni
vnimejte pouze jako zajimavou informaci, je vyraznou meérou napodobovat druhého
¢lovéka. Pi spravném provedeni dojde k velmi rychlému souznéni. Nauceni této techniky

vsak trva mésice, ne-li roky. V piipadé zdjmu pozadejte lektora o blizsi vysvétleni, pfipadné
dalsi nasmérovani.

Zrcadlenije komunika¢ni metoda vyvijejici se ptivodné v rdmci psychoterapie a rozsitujici se
i do jinych oblasti mezilidské komunikace, napt. do komunikace obchodni ¢i zdravotnické.
Jejim zakladem je orientace jednoho z komunikant na verbélni a neverbalni projevy
komunika¢niho partnera a ndslednéjejich vice ¢i méné presné opakovani za té¢elemnavozeni
atmosféry plného porozumeéni, piijeti sebe sama a kontaktu se sebou samym. V takto
vytvofeném kontextu se stavé zrcadleny partner v psychoterapii vice vhimavym ke svym
emocim a je mu umoznéno vejit do kontaktu se sebou samym, coz je pfedpokladem pro
lé¢ebny potencial psychoterapeutického procesu. Z hlediska komunikace jako dvousmérné
aktivity lze zrcadleni zatadit k typu komunikace, pfi niz zprdva od mluv¢iho ovliviiuje
védomé rozhodnuti adresata o charakteru zpétné vazby. Tento zptisob je povazovéan za
zaméfeny na mluvciho, ktery je chapan jako neopakovatelna, jedine¢na osobnost. Stejny
ptistup ke komunika¢nimu partnerovi mé v psychoterapii smér zaméteny na klienta, jehoz
zakladatelem je americky psycholog a psychoterapeut Carl Rogers.°

> ALLHOFF, Dieter-W. Rétorika a komunikace. 14. vydéani. Praha: Grada, 2008. ISBN 8024722832.

¢ ROGERS, C. R.: Klientom centrovand terapia: jej sticasnd prax, aplikicia a teéria. Modra: Persona, 2000, 497 s.
ISBN 8096798030.
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Haptika
Stisk pfi podani ruky mnohé prozradi. Jeho dtlezitost roste napiiklad pf¥i pracovnim
pohovoru nebo pfi formalnim profesnim seznamovani.

Spravné potieseni rukou dle Sampsonové zahrnuje vhodny,
pfiméfeny asmeév, ktery je upfimny, opravdovy, a ne pfili§ Siroky
] nebo omluvny. Vizudlni kontakt je navdzan a udrzovén 5-10 vtefin,
PRIKLAD dlanéjsou suché, nelepkavé, a ne pfilis horké, nebo studené. Také stisk
by mél byt pevny, ale ne drtici, nebo naopak slaby jako ,lekla ryba“.
Stisk by mél trvat 2-5 vtefin, ovéem ne déle nez 8-9 vtetin. Vhodny
zpusob stisku je vertikdlni shora, dlan na dlan, s rozevienymi prsty.
A drzeni téla lehce naklonéné dopiedu.”

Tak pravi teorie. V praxi ¢asto zjistite, Ze délka stisku miize naznac¢ovat sympatie druhé
osoby k vam. Idealni je drzet ruku druhého tak dlouho, jak citite, Ze jste drzeni vy sami.

Pozndwky

"SAMPSON, Eleri. Jak si vytvorit piisobivy image: krok za krokem k tispésné kariére. 3. vyd. Praha: Management
Press, 2003, 135 s. ISBN 80-726-1079-1.
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Lekla ryba
Maly stisk, neboli , lekld ryba”, je podani ochablé ruky bez energie. Znaci ¢lovéka vétsinou
apatického, lhostejného, bez zajmu a s nizkym sebevédomim.

Pozor v$ak na kulturni podminénost. Ze zkusenosti mtizeme ¥ici, Ze u asijskych Zen je slabé
podani ruky témét pravidlem, pfitom vSak nemusi znacit nic z toho, co zde bylo uvedeno.

Dominantni stisk

Prilis velky, silny stisk, kde ruka sméfuje dlani dolii a je vyvijen natlak na druhou ruku. Toto
podani ruky znaci dominanci, nadfazenost, silnou osobnost. Nékdy ovsem mtze znacit
nizké sebevédomi, kompenzované nadprimeérnou silou a tézko skryvanou agresivitu.

Doporuc¢ujeme mit se na pozoru v piipadé, Ze se setkéte s opravdu dominantnim stiskem
ruky. Pokud jste sami zvykli silné tisknout ruku druhého ¢lovéka, pak je vhodné vici
Zenam intenzitu stisku snizit. - I to, co vam mtize pfipadat jako slabsi stisk, je pro nékteré
Zeny stéle dost silné.

PRIKLAD
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Spravné podani ruky

U koto jste naposledy zazli poddnd ,,leklé ryby?

V jaké to bylo sounislosti?

Jak to ovlivnilo vds posto] k dané oso€?

U koo jste naposledy zazdil dowinontnl poddni ruky?

V jaké to bylo sounwislosti?

Jak to ovlivnilo vds posto] k dané oso€?
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Postoj - drZeni téla
V odbornych publikacich je oznacovan jako posturologie. Tedy véda, kterd se zabyva
postojem téla, jeho drzenim a souladem jeho casti. Z hlediska sledovédni neverbalnich

projevi lze vnimat nékteré abnormality, které mohou vypovidat o dlouhodobé prozivaném
stresu a jeho manifestaci v raznych télesnych partiich. V postoji je mozné vy¢ist nejistotu

1 nervozitu.

Rozladéni

g\w

m—

Iy

b

Skli¢enost Sklicenost

Nejistota Zoulfalstvi
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PRIKLAD

Nervozita Usmirovani

Jak se projevuje stres

U ¢lovéka, ktery se dlouhodobé potyka se stresem, si muzete
4 véimnout, Ze kolena mohou byt mirné pokréend, panev podsazena
PRIKLAD a hrudni patef ohnuta. Silné emoce, které ¢lovék nemuze projevit
navenek, ¢asto vedou ke stazeni sval®i, coz ma za nasledek potize
v oblasti dychani. Dychani u téchto lidi byva rychlé a povrchni. Takeé
ruce jsou silnym indikatorem emoci, které ¢lovek aktualné proziva,
proto si viimejte sily a délky stisku, jejich vlhkosti nebo vnitfniho
chvéni u druhého ¢lovéka.

Uréete posto] Ll na fotografilciv

CVICENI
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Proxemika - prostorové chovani

Proxemika sleduje rozmisténi tcastnika v prostoru. Kazdy ¢lovék si vymezuje prostor, ve
kterém se citi dobfe a bezpe¢né. Pokud nékdo druhy narusi jeho prostor, zvétsi se vnitini
napéti. Avsak vzdalenost neni pfesné dand, méni se podle toho, s kym komunikujeme.
Hraje zde roli, zda jsou komunikujici stejného pohlavi, ¢i nikoli. Dale jestli mluvite
s nadfizenym, nebo s podfizenym, ¢i spolupracovnikem. Pravidlem vsak je, Ze ¢im bliz
jsou k sobé komunikujici, tim maji viic¢i sobé pozitivnéjsi vztah.

Podle Jifincové se s osobni zénou dé také tspésné komunikovat.
Pokud zvétsime obvyklou vzdéalenost mezi partnery, miizeme tim
vyjadfit druhému respekt, ale také despekt, nesouhlas, ¢i odmitani.®

Cook zjistil, Ze postoj ,bok po boku” je vniman
vétsinou jako kooperativni, pokud neni mezi
partnery napéti.’

$JIRINCOVA, Bozena. Efektivni komunikace pro manazery. Vyd. 1. Praha: Grada, 2010, 138 s. Vedeni lidi
v praxi. ISBN 978-80-247-1708-1.

?COOK, Mark. Experiments on Orientation and Proxemics. Human Relations. 1970, 23(1): 61-76. DOI:
10.1177/001872677002300107. ISSN 0018-7267.
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Ovsem pokud sedi nebo stoji naproti sobé, ptisobi
postoj formalné az konkurenc¢né.

Mezi uvolnéné postoje fadi formu 90° (sedi
u rohu), tento postoj se doporucuje také k feseni
problémt.

V praxi to poté znamen4, Ze téméf idealnim zptisobem, jak se posadit, je zvolit posez pres
roh stolu (v literatute 1ze nalézt i pod nazvem , pratelsky roh stolu”). Ke svému protéjsku
se tim padem dostavéte blizko, pfesto je vSak mezi vami stdle jakasi bezpe¢nad bariéra. Je
jasné, Ze na vétsiné jednani neni mozné tento posez aplikovat. Nezoufejte vsak, jelikoz
s témi spravnymi technikami Ize vytézit maximum i ze zptisobu sezeni naproti sobé a sniZit
konfrontaéni slozku na minimum. Vzpomerite si napfiklad na uzivani otevienych gest. Jak
dale navéazat porozumeéni se dozvite v dalsim priibéhu kurzu.

Koy, v jaké situact, jste se naposledy UL vepoirodingé
v soumvulosti § polovow/posezenim?

CVICENI

Co jste mobli wdélat pro +o, aby se to zlepdilo?
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Prot?

Hlas a intonace

Teprve diky hlasu se slova stavaji slySitelnymi. Je-li tichy, jen s obtiZemi mu porozumite.
KdyZje vypjaty nebo pfilis vysoky, 1ze se mu sice rozumét, ale po del$i dobé je namahavé az
nepfijemné mu naslouchat. Pro srozumitelnost komunikace je dtlezité, abyste si uvédomili
vasi artikulaci, melodii hlasu, silu hlasu a tempo.

Artikulace
Srozumitelné vyslovend slova zjednodusuji a usnadiiuji proces naslouchani a porozumeéni.

Melodie

Pfi dokonceni myslenky klesnéte hlasem. Chcete-li v hovoru pokracovat, naznacujete
to v podstaté neménnou drovni hlasu. Také oznaceni jistoty, nebo naopak pochybnosti
vyjadfite, resp. podpofite zménou hlasové melodie na konci véty.

Jisté uz se vam ptirozhovoru také stalo, Ze jste nabyli pocitu nejistoty
z vyféené véty. Pokud vdm napf. zaméstnanec odpovida, Ze hotova
prace bude v urcity den a na konci melodie jeho hlasu stoupne,
ziskéate pochybnost ¢i nejistotu, zda opravdu splni termin, ktery jste
mu urcili. Opakem pak je, kdyz zaméstnanec na konci hlasem klesne
- vase jistota a vira v dokonceni prace stoupne.

Sila hlasu

Sila hlasu je velmi dtilezitd pro pochopeni toho, jakym zptisobem fikéte urc¢itou informaci,

a také vypovida o vasi naladé a pocitech.
"

Pokud hovoftite pfili§ potichu, je problém, Ze vdm malokdo bude
rozumét a dostanete se do obtizi pfi komunikaci. Naopak hlasity
projev miZe byt znakem naruseni urcitého osobniho prostoru. Zato
ostry ton muZe sice pfitahovat pozornost, ale na celkovy dojem

pusobi negativné.
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Odtikejte s pfedmétem v tstech nésledujici logopedicka cvicent:

* Hlavni roli lorda Rolfa hrdl Viadimir Leraus.

* Odneste ten revolver do laboratore.

e Dolar, Libra, Rubl.

o Zili byli tfi Japonci: Jaxi, Jaxitraxi, Jaxitraxitraxonsone. Zily byly tii Japonky: Cipi,
Cipilipi, Cipilipiliponpone. Jaxi vzal si Cipi, Jaxitraxi vzal si Cipilipi, Jaxitraxitraxonsone
vzal si Cipilipiliponpone.

*  Jiri Viri mivi k cili. Tam dalka smrakd, marna vlad, laka ptika na ndvrat.

Tempo feci
Vseobecné platné pravidlo pro spravné tempo fec¢i neexistuje. Jestlize se na druhého
opravdu sousttedite, pfizptisobite mu tempo své feci intuitivné.

Scherer se pokusil z téchto proménnych vyvodit zdkladniemocionalni
stavy. Ve vyzkumu pokusnym osobdm poustél rizné zvuky a ony
mély zkusit dekédovat, o jaky emociondlni stav se jedna. Vyvodil
zavér, ze pokud je hlasitost projevu nizk4d, lidé ji vnimaji jako nudu,
spokojenost, smutek. Pokud je vysokd, mutze to znacit aktivitu,
odhodlanost, hnév, strach nebo prekvapeni.’

vvvvvv

a s vétsi hlasovou variabilitou (stfiddanim)."

Pokud chcete dosahovat nejlepsich vysledk(i, mluvte podobnym zptisobem, jako vas
protéjsek. Dodrzujte jeho tempo feci i hlasitost. Tim se na sebe vzdjemné navazete a pak je
jiz mozné pomalu pfejit k tomu, co je pfirozenéjsi vam. Zazili jsme mnoho jednani, kde se
obchodnik nechal strhnout pomalym a nezivym projevem druhé strany a podle toho pak
celé jednani dopadlo - v8e dospélo az k bodu, kde byli vSichni na hranici spanku a jednani
jaksi samovolné skoncilo. Pamatujte, Ze jste to vzdy vy, kdo vede rozhovor. Je proto vasi
zodpovédnosti, aby se nic podobného neptihodilo. - Jakmile vidite, Ze doslo k raportu
(pojem je z hypnoézy, zna¢i navazani), ihned za¢néte pomalu zvysovat tempo i intenzitu
projevu. Uspésna komunikace musi byt ziva, jediné tak se mtize odehravat pohyb, obchod,
zmény, cokoliv. Casto i pomiize, kdyz si k danému jednéni rozsvitite. VyuZijte vieho, co
u komunikace zvy$i zivost a dynamiku.

Vyuzijte toho, Ze u¢ebni skupina je povaZovana za bezpecné prostiedi a vyzadejte si od
tréninkového partnera zpétnou vazbu na vasi pfirozenou drovert mluveného projevu.
Mate ted’ jedine¢nou $anci dozvédét se, jak ptsobite na druhé a podle toho se pak zatidit.

WSCHERER, K. R. Acoustic concomitants of emotional dimensions: Judging affect from synthesized tone sequences.
New York: Oxford University Press, 1974.

TMEHRABIAN, A. (1977). Evidence for a three-factor theory ofemotions. Journal of Research in Personality, 11,
273-294.
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Dalsi komunikaéni faktory

Prvni dojem
Prvni dojem si lidé vytvaii béhem nékolika vtefin na zakladé toho, co je v danou chvili
u toho druhého viditelné a slysitelné.

Vas protéjsek tedy nereaguje jen na to, co fikate, nybrz soucasné i na vas, jako na celistvou
osobu. Ovéfuje si na vasem vnéjsim vzhledu, jak vds ma posoudit. Svou nemalou roli tu
totiZ pfirozené sehravaji také faktory, jako jsou pohlavi, barva pleti, velikost, postava, vlasy

a jejich tprava, vousy, vék atd.

Za takto kratkou dobu jsou lidé schopni utvofit si tyto rizné dojmy zalozené pouze na tom,
co vidi.

Vyzkumy bylo potvrzeno, ze prvnimu dojmu lidé pfisuzuji az pfehnanou vahu a je
pak velmi sloZité obrazek, ktery si o vas druhy vytvofil, zménit. Proto je nutné, aby jiz
prvni dojem byl co nejlepsi. Pokud vés ¢eké slozité jednani, zjistéte si o svém protéjsku
maximum. Zjistéte, co ma rad, nebo co jej naopak dovede rozlitit. Zjistéte si, jaka na misté
jednani panuje (firemni) kultura a podle toho se zafid'te. Prvni dojem je jen jeden, a proto
je dtlezité do ngj vlozit vse.

Nezapominejte vSak, Ze to funguje i naopak. Také ostatni ve véas pfi prvnim setkdni
vyvolavaji urcité pocity, které nemusi nutné odpovidat skute¢nosti. Za chvili vas ¢eka
¢ast, kterd se zabyva chybami v posuzovéni. Tato ¢ast neslouzi pouze k tomu, abyste si
uvédomili, jak ptisobite na ostatni, ale hlavné vam ma oteviit mysl v tom, Ze i vy sami
se téchto chyb dopoustite. Vzdy, kdyZ se setkdte s novym ¢lovékem, je proto dobré
podstoupit jakousi kratkou metaanalyzu (mysleni o mysleni). Ptejte se sami sebe, jak
na vas dany ¢lovék ptisobi? Proc¢ na vés ptsobi praveé takto? Co vedlo k tomu, Ze z néj
nyni méate né&jaky pocit? Snadno se mize stat, Ze vam svym chovanim nebo vzhledem
pfipomnél nékoho, koho nemate v oblibé a jiZ jen tato shoda poté miZe zcela zbytecné
zhatit zacatek zajimavé spoluprace.

Chyby v posuzovani

Pokud se nechavate unést jedinym vyraznym rysem, ktery pfebije vSechny ostatni, pouzili
jste chybu v posuzovani zvanou halé efekt.

Dalsi chyba v posuzovéani mtze nastat ve chvili, kdyz véds druhéd strana zaujme tim, jak
rozhodné a suverénné dovede odpovidat na otdzky a stavét se k problémdm. Jiz vam
vSak muZe uniknout, Ze mnoho z téchto krok je vylozené nepromyslenych a druhy
¢loveék tim ve skutec¢nosti zakryva svoji nejistotu.
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Pfi vybéru nového zaméstnance se nechate unést tim, jaké ma
uchazec sklony k peclivosti a zodpovédnosti k praci. Bohuzel vdm

- ale unikne, Ze neni schopen takto kvalitné pracovat pod tlakem
PRIKLAD  a ve stresu.

—

V joaké situacd se vﬁ;w» napoledy stalo,
Ze jste se nechall unést nejakgm vrazngm rysem,
kterg preidnsidl ostatni vjemy?

CVICENI

Jaki 1o mélo dopad?
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Jak zojustite, aby jiZ k podobwé chybé nedoslo?

Logicka chyba
Logické chyby se dopoustite na zdkladé zkusenosti, kdy se domnivate, Ze nékteré vlastnosti
spolu tzce souvisi.

Z logiky véci naptiklad mtize vyplyvat, ze chytry ¢lovék bude schopen vést dobte
kolektiv. Pfipadné, Ze vyfe¢ny ¢lovék bude dobrym obchodnikem. Skutec¢nost je vsak

-3 takova, Ze ackoliv oba ptiklady mohou byt dobrym indikdtorem, s tim, jak se bude
PRiKLAD danému clovéku dafit, nesouvisi.

V joaké situnacd jste se naposledy dopustidl loglcké chyby?

CVICENI
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Jaki to mélo dopad?

Jokl kroky podniknete k tomau,
abyste jiz podobnon chybu newdélali?
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Efekt mirnosti

Kdyz kladnym vlastnostem toho, kdo je nam sympaticky, pfikladame vétsi vyznam,
a naopak jeho negativni vlastnosti pro nas nemaji velkou dtleZitost, nazyvame to efektem
mirnosti.

U nového partnera se ¢asto soustiedite na pozitivni spole¢né véci

Pl

a odlisnosti pfehlizite ¢i Gplné ignorujete.

U vlastnich déti lidé ¢asto toleruji chovéni, které by u cizich oznacili
jako nevhodné ¢i obtézujici.

Efekt mirnosti hraje v pracovné pravnich procesech a celkové i v obchodé obrovskou roli.
Proto k nému pfistupujte tak, Ze miize byt dobrym sluhou, ale opravdu zlym panem.
V pripadgé, ze jej sami vyuzivate, budete schopni u svych obchodnich partnerti dosahovat
mnohem lep$ich podminek a zdrovern vam bude sndze prominuto, pokud se néco nepodaii.
Plati to vsak i opac¢né, a proto je dulezité se ¢asto ponorovat do introspekce a provadét
metaanalyzu svych myslenek - skute¢né jsou vsichni vasi zaméstnanci lidmi na svych
mistech? Opravdu je va$ dodavatel ten nejlep$i? Nechovéte se urcitym zptisobem jenom
proto, ze druhého ¢lovéka mate radi? V ramci konzultantské praxe jsme se ¢asto setkdvali
s 8éfy, ktefi si ve firmé drZzeli své oblibené lidi, ackoliv bylo zfejmé, Ze jim jiz nepiinasi
zadny (nebo jen maly) uzitek.

V jaké situacd se naposledy stala toto chyba vim?

Jaki to mllo dopad?
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Jak zajistite, abyste se tito chyby iz wedopoustili?

Predsudky a stereotypy

Zcela cizi lidé ndAm mohou byt na prvni pohled spontdnné sympaticti, nebo nesympaticti,
protoZe na né pieneseme své zkusenosti s jinymi, podobné vyhliZejicimi lidmi. Setkdvame
se tedy obvykle i s pfedsudky, které pak v dalsim prabéhu kontaktu bud’ odbouravame,
nebo potvrzujeme. Mnoho stereotypti na nas prendsi okolni spole¢nost a lidé maji tendence
jim véfit, ackoliv se nejedna o jejich vlastni zkusenost. Stereotypy se ¢asto mohou zakladat
na pravdé, pokud v8ak chceme byt skute¢né efektivni, nemizeme pausalizovat a je nutné

siina tuto chybu posuzovéani davat pozor.

Casto se mfizete setkat s ndzorem, ze viichni mladi absolventi 8kol
maji pfehnané pozadavky na pracovni trh, jejich minéni o vlastni
efektivité je pfehnané vysoké a chtéji ihned pti nastupu do zaméstnani
,velké penize”, idedlné za minimum prace. Mezi dalsi klasické
stereotypy pak mfizeme zatadit napiiklad ty o lenosti Rekii, nebo
naopak o pracovitosti Japonct.

Pozndwmky
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V joké situnacl se naposledy stola toto chyba vim?

CVICENI

Jakdj +o wmilo dopad?
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Jak do budowena zajistite,
abyste tito chybl v posuzovini predehdzeli?

Status - Image a vzhled

Ur¢ité prvky svého vzhledu viak mtZete ovlivnit docela dobfe, a tim i nepfimo regulovat
své plisobeni na ostatni lidi. Mezi tyto elementy patfi napiiklad obleceni, tces, ozdoby,
$perky ajiné (mddni) doplnky. I v pfipadé, Ze si nebudete védomé délat starosti s takovymi
,povrchnostmi”, tim také cosi ovliviiujete. Vas odév v sobé nese poselstvi, podle néhoz vas
ostatni prifazuji k urcité socidlni skupiné nebo k urc¢itému osobnostnimu typu.

V mnoha profesich je vizdZ néco naprosto samoziejmého, nebo spise bezpodminecné
nutného. KdyZz pominete herce, zpéviky, moderdtory, manazery, politiky a podobna
povolani, jsou to napiiklad i profesiondlni poradci, ktefi se musi oblékat co moZna nejlépe
a korektné. Jejich seriéznost a davéryhodnost (a tim také jejich firmy) definuje i jejich

vzhled. Urcity zplisob oblékani je vlastné vstupenkou k jejich klienttim. Teprve p#i blizs§im
kontaktu ptichazi ke slovu kompetence a schopnost navazat s klientem hlubsi vztah.

Kladné byva hodnocen upraveny a ¢isty vzhled, pfiméfend sebejistota,
srozumitelnd a jasna fe¢, pevny stisk ruky a podobné. Zaporné
hodnocené pak byvaji pifehnané projevy sebevédomi, ¢i naopak
nedostatek sebedtivéry. Zanedbany vzhled doprovazeny nejasnou
mluvou a podéani ,zvadlé” ruky také neni nejlepsim zacdtkem.
Samoziejmé jsou i projevy, které uz tak snadno neovlivnime. Kdyz
nékdo trpi trémou, tak neovlivni, zda se mu chvéje hlas a zéervenaji
mu tvéare. Vzdy je vsak zdkladem nepodcenit pfedchozi pfipravu a pfilezitost vyuZit
ve svij prospéch.
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Pfimy pohled do o¢i

Uz jen nédzev cviceni ve spousté z vas budi nepiijemny pocit, Ze? Zazili jste nékdy, Ze

cvICENi  Se vam lidé nedokézali poradné podivat do oci? A jak jste na tom s touto dovednosti vy
sami? A co byste fekli tomu, naucit se tak intenzivnimu pohledu do o¢i, az budou mit
lidé kolem vas pocit, Ze hledite pfimo do jejich nitra?

Odborné odhady, kolik sekund by mél takovy ,spravny” pohled do o¢i trvat, se rtizni.
Neékteré zdroje uvadi 2 sekundy pfi sdélovani a 7 pfi naslouchani. V jiném zdroji se pro
zménu muzete docist, Ze do oc¢i se druhému mate divat pfiblizné dvé tietiny doby, po
kterou mu néco sdélujete. Lze proto usoudit, Ze pohled do o¢i je zna¢né problematicky
aindividudlni. Z tohoto dtivodu bude hrat v tomto cvi¢eni vyznamnou roli vas tréninkovy
partner, ktery vam da zpétnou vazbu v tom, co mu jesté bylo pfijemné, a co jiz nikoli.

Pravidlo 14 vtefin

Pozndwmky
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K ¢emu toto cviceni slouzi?

V tomto cviceni se naucite pracovat s pohledem do o¢i tak, aby to bylo druhé
strané pfijemné a ani jeden z vés z toho nemél nepfijemny pocit. Hlavnim
cilem je umét hledét do o¢i tak, abyste se nemuseli na tuto dovednost
soustfedit. Dokézete se tedy divat do o¢i, a pfitom zvladate vnimat druhého
pfesné tak, jak chcete a pottfebujete, nerusi vas zadné vedlejsi myslenky
a postupujete piesné podle toho, jak jste se ucili v predchozich cvi¢enich.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tuto techniku vyuzijete v kazdé situaci, dejte si tedy na cvic¢eni opravdu
zélezet! Az se naucite pouzivat tuto techniku, véfte, Ze budete prozivat
zcela nové komunikaéni vzorce s maximalni Géinnosti.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: S otevienyma o¢ima sed’te vzpiimené na zidli s rovnhym opéradlem
a divejte se na c¢loveéka sediciho naproti vam. Vzijemné se stiidejte
v pohledu do odf, s tim, Ze se divejte vzdy tak dlouho, dokud je to pro vas
v dané situaci prirozené. Vyraz ve tvafi zachovejte neutralni. Délejte to tak
dlouho, dokud nebudete schopni bez jakychkoliv potizi zvladnout pohled
do o¢i v délce nékolika minut, pficemz prvni 2 minuty to zvlddnete bez
jediného mrknuti, aniz byste se na to museli soustfedit.

Vis tréninkovy partner: Davejte partnerovi zpétnou vazbu, jak na vas jeho
pohled ptisobil. Zda byl ptilis dlouhy, kratky, bazlivy atp.

Tréninkového partnera se mtizete pokouset rozesmat - at uz s pomoci
vtipti nebo pitvofeni. MiZete narusovat jeho intimni zénu. MtZete na néj
kricet. Miizete jej zkouset vylekat. Fantazii se meze nekladou a vétsinou
toto cviceni v ramci skupiny funguje jako dobry ice breaker.

Nejcastéjsi chyby
Zirani. Bazlivé ucukavani. Zastrasovani. Zapojovani mimiky. Nepfiléhavé
i mrkani.
Podminky ukonceni

Cvic¢eni bude ukonc¢eno ve chvili, kdy jste si zcela jisti, Ze se dokazete
druhému divat do o¢i tak, aby to ani jeden z vas nevnimal jakkoli rusive.

Pohled do o¢i, v némz je zaujeti, udéld mnohem vice efektu nez tisice
slov. Kdyz vyjednavate, nemusite v rozhodnych situacich pouzivat

S~ vysvétlujici, objastiujici nebo podporujici tvrzeni toho, co chcete.
PRIKLAD  Prosté se sta¢i divat do o&f a prenést svilj zamér ve vyjednavéani na
toho druhého.

Poznamky
V praxi tato dovednost poméahé k navozeni pfifjemného vztahu s protistranou.
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Vite jiz nyni, kde konkrttné tuto dowednost vyusijete? Jak?

CVICENI

Co vim toto cvidend prineslo?

Voey

Co pro vis bylo v tomto cvidend nejobtizne si?
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Cviceni ,poker face”

Predstavte si nyni, Ze vSechna predchozi cvic¢eni ovladate na nejvyssi mozné drovni.
Umite se precizné sousttedit, ovladate svoje myslenky a pocity a bez problému se divate
komukoliv do o¢i. A co takhle tohle vSechno zvladnout i ve velmi rusivych situacich,
kdyz se vyhrocuje konflikt, ptichdzi hadka apod.?

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Cilem tohoto cviceni je ztstat v klidu v nepfijemnych situacich. Dale, a to je
mnohem dtilezitéjsi, je cilem, abyste se citili maximélné pohodIné s ohledem
na danou situaci. Abyste veskera negativa dokazali ustat s noblesou vam
vlastni. Toto cviceni vam pomtze k upevnéni sebevédomi a ziskani vétsi
kontrolu nad sebou samotnym.

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je vhodnd ke zvladani vypjatych situaci, kdy budete
muset komunikovat s rozcilenym, vzteklym nebo prosté nepfijemnym
¢lovékem. Jde totiz o to, Ze tato emoc¢ni schémata ve véas obvykle vzbudi
tzv. reaktivni chovani. Tedy pfestanete se chovat raciondlné a zac¢nete
se chovat instinktivné. Dfive ¢i pozdéji k tomu dojde, protoZe intenzita
tlaku druhé osoby dostoupi pomyslného vrcholu, ktery jste ochotni jesté
zvladnout, a poté reagujete intuitivné. Dilezité je, abyste se naucili klidné
divat druhému do o¢i, aniz byste méli nepfijemny pocit.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: S otevienyma o¢ima sed'te vzpfimené na zidli s rovnym opéradlem
a divejte se svému vycvikovému partnerovi upfené do oc¢i. Vyraz ve tvari
zachovejte neutralni, snaZte se na druhého ptisobit zcela klidné. Zastante
sedét bez vrténi, cukani a podobnych projevii. Vy sami musite zastat klidni.

Vs tréninkovy partner: Davejte partnerovi zpétnou vazbu, jak na vas jeho
pohled ptisobil a postupné zvysujte intenzitu svého projevu. MuaZete si
dovolit prakticky cokoliv, co partner zvlada. Jsou lidé, ktefi maji prah
skute¢né velmi vysoko, tak se nebojte jej zvysit. Limitem pro provadéni
tohoto cviceni je to, abyste se pfi ném sami citili komfortné.

Hlavnim smyslem je uplatiiovani tzv. zatéZzového gradientu, coz znamena, Ze velmi
pozvolna zvys$ujte intenzitu a vzdy néjakou chvili setrvavate na jedné trovni. Zkousite
tim, jak trénujici osoba reaguje. Pokud je zcela jednoznacné vidét, Ze vse zvlada nejen

svym vné&jsim projevem, ale sama se citi v pofadku, miizete zvysit intenzitu. Rozhodné
se vSak vyvarujte nahodilému zvySovani intenzity a naslednému poklesu.

Naptiklad kdyzZ trénujici zvladé vasi blizkost, ale nezvlada, kdyz jej lekate, pokracujte
v lekani az do chvile, neZ trénujici udéla pokrok a dosdhne lepsiho vysledku.

Bud'te s druhou stranou dohodnuti na zptisobu vyjadfeni, Ze dana véc je jiz neptijemna,

tim pddem nema smysl zvySovani intenzity, setrvejte tedy v intenzité, kterou trénujete,
dokud se nezmirni/nevymizi emo¢ni naboj.
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Pamatujte: Trénovand osoba musi ptlisobit zcela klidné a zvladat tlak, ktery je na ni
vyvijen, a to tim, Ze se sama citi pohodIné s ohledem na danou situaci. Tato technika
je vhodnd hlavné pro zvladani dynamickych emocnich situaci (nepratelstvi, konflikt,
hnév ¢ vztek), které na vas plisobi. Neni smyslem, abyste svoji tvrdou vali zvladli
ustat i zcela nepfimétené projevy druhé osoby a potom to ,rozdychavali”. Smyslem
je naopak co nejvice si posunout prah toho, kdy budete schopni zfistat zcela v klidu
a v pohodé, kdyz to kolem vés ,vie”. To, zda tuto techniku budete uplatiiovat vzdy,
kdyz na vés bude kficet partner, potomek, rodi¢, kolega z prace nebo jen nastvany
opilec v restauraci, je zcela na vas. Podstatné je to, Ze ji prosté budete umét pouzivat
tak, abyste se citili mnohem pohodInéji.

/ Nejcastéjsi chyby

Projevy nervozity. Smich. Potfeba rozdychat vzniklou situaci. Ucukavani.
i Slzy. Pla¢.

Podminky ukonceni

Cviceni bude ukonceno ve chvili, kdy jste si naprosto jisti, Ze se dokézete

divat druhému zcela neutrdlné do o¢i zptisobem, ktery je pro néj znadmkou

toho, Ze vés nerozhodil, vy sedite zcela klidné, a nevklddate do toho Zaddné

asili. Vas pohled ptisobi klidné a konejsivé i pro druhou stranu.

Nemusite jen hrat poker. Staci, kdyZ budete chtit dat okoli najevo, ze
at se déje cokoliv, vy zlistavate klidni.

4
Poznamky —

Upfeny pohled je velmi silnym néstrojem. Pamatujte, Ze ,oko je do duse
okno”, a kdyz se tohle cvi¢eni naucite precizné pouzivat, budou se kolem
véas dit opravdové divy.

Vite jiZ nyni, kde konkrétné tuto dowvednost vyuzijete? Jak?

CVICENI
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Co vim toto cvidend ptineslo?

Co pro vis bylo v towmto evidend nejoptizne 3i?
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Pozndmky
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Dilci ukoly

1) Kazdy den provadéjte koncentracni cviceni a zapisujte si dle moznosti pfinosy,
ty poté shriite do jednoho vyjadfeni; trénujte jej prosim ve chvilich, kdy se opravdu
potiebujete soustiedit, a ne rano o vikendu.

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

2) Proved'te alesponi 5x pfimy pohled do o¢i a kazdou takovou situaci popiste.

Ano, rozumim zaddani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

3) Pouzijte alespon 2x , poker face” v situacich, které by vam za béznych okolnosti
prisly stresujici.

Ano, rozumim zaddani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

Vysledky prosim zpracujte pisemné a zaslete je zpét ve formé pfilohy e-mailu.
U kazdého tkolu bude uvedeno, kdy a kde se situace stala, jak k ni doslo (jak jste se
k ni dostal/a), jak probihala a co jste presné udélal/a. Pokud to bylo Gspésné, tak co
vam to dalo? Pokud to nebylo tspésné, tak co vas to naucilo?
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2. setkani

V této casti se naucite
rozlisovat jednotlivé emoce, zvladat je
a navozovat porozuméni s jakymkoliv protéjskem.
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Cile tohoto setkani

7/
34

Hlavnim cilem dnes$niho setkani je obohatit znalosti a dovednosti z prvniho setkani o znalost
emoc¢ni stupnice, véetné zdkladi porozumeéni. Dnes$ni setkani je jedno z nejdalezitéjsich,
protoZe navazuje na koncentraci a rozsifuje védomou dovednost z hlediska poznani emoci
a jejich nasledného ovladani.

Co potiebujete, abyste zvladli toto setkani?

Nyni uZ je zapottebi, abyste méli prakticky zvladnuté cviceni z pfedchoziho setkéni.
V tomto setkani budeme hlavné navazovat na koncentra¢ni cvic¢eni a pfimy pohled do o¢i.
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Koncentracéni cviceni

Stalo se vam nékdy, Ze jste se na néco opravdu moc sousttedili, najednou véas nékdo
vyrudil, a vy uz jste nemohli najit tu spravnou ,nit“? A co takhle nervozita pred
dileZitym projevem ¢i jednanim? DokdaZete si predstavit, Ze by tyto situace prosté
zmizely? Kolik byste si tim usetfili starosti? O kolik byste se citili Iépe? To se totiz ani
neda kvantifikovat.

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Utelem tohoto cvifeni je trénovat schopnost absolutni koncentrace.
Opravdu absolutni. Jde o to, abyste se naucili vnimat vse, co se déje kolem
vés a vy to vnimat potiebujete. Naopak poté nevnimat jevy a okolnosti,
které by vas mohly rusit - napfiklad nervozitu nebo roztrzitost. Prosté
jen klidné sedét ¢i stat a pIné vnimat. Klidné a pohodlné. Pfirovnat to
miizeme az k lehké hypnéze, kde pro vas budou existovat skutecné jen ty
vjemy, které v dany okamzik potfebujete. Jediné takto budete pfipraveni
dosdhnout mistrovstvi v komunikaci.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je skute¢né zakladnim kamenem, na kterém néasledné budete
stavét veskerou dalsi komunikaci napfi¢ celym Zivotem. Diky perfektnimu
zvladnuti této techniky budete mnohem klidnéjsi a pozornéjsi. Rozhodi
vas mnohem méné véci, pokud viibec néco. Vsichni kolem vas to zaroven
okamzité zaznamenaji, nebot tento klid a rozvahu prenesete i na né.
Proto je nutné techniku opravdové a poctivé zvladnout, aby se vam dafila

i nasledujici cviceni a vlastni praxe.

NapSte lastnimi slovy, jok jste pochopidi zaddni.
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Jak délat toto cviceni spravné?

Posadte se pohodlné na zidli. Sed’te vzpiimené na
zidli s rovnhym opéradlem. Zaviete oc¢i. Ve cviceni
pokracujte tak dlouho, dokud nevymizi tendence
se jakkoliv kroutit, cukat, pohybovat ¢ ménit
pozici. Pokud se tyto tendence objevi, nevénujte jim
pozornost a pokracujte ve cviceni, dokud si nebudete
jisti, Ze sedite ,ted a tady” bez jakéhokoli asili ¢i
ndmahy. Mize se stat, Ze nepfijemny pocit dostoupi
do takové intenzity, Ze se budete citit opravdu velmi
nepohodlné. Je jedno, zda tento nepiijemny pocit
vyvolalo $patné posezeni nebo skute¢né velky ndval myslenek, prosté
cviceni zastavte, uvolnéte se a az poté za¢néte znovu.

7 Nejcastéjsi chyby
Zamétujete se na sviij dech déle, nez je pro zac¢atek nezbytné. Opakujete si
i

v mysli stale stejna slova ¢i myslenky, protoZze to bez nich nejde. Pocitujete
diskomfort z nesprdvného sezeni. Tvarujete se do nepfirozené polohy.
Pfemyslite o tom, jak si po préci date pivo? Chyba. Zapomnéli jste vyiidit
né&jaky telefonat, z ¢ehoz ted’ mate nepfijemny pocit? Je ndm lito, opét
chyba.

Podminky ukonceni

Cviceni mtZete ukoncit ve chvili, kdy jste pIné pfesvédceni o své schopnosti
sedét,, ted’ a tady”. Sedite tady a ted’ a opravdu si uzivéte ten pocit byt sami
se sebou. Vnimate jen to, Ze prosté sedite na zidli v prostoru a nerozptyli
ani nevyrusi vas nic, co nechcete. A tuto dovednost dokazete kdykoliv

zopakovat, aniZ by vdm v jejim provadéni cokoliv branilo.

Pfed dtlezitym jednanim se vzdy vyplati byt koncentrovani. Kdyz je

toho v danou chvili na vas moc, rozhodné je dobré provést techniku

koncentrace. Chcete/ pottebujete si odpocinout a honi se vdm v hlavé

jedna myslenka za druhou? Idealni pfileZitost na koncentracni cviceni,
PRIKLAD  které mtizete postupné nechat volné piejit do spanku.

Zde si muzete zapsat jakékoli aspéchy ¢i poznatky, kterych jste béhem
tohoto cviceni dosahli. Viele to doporucujeme, jelikoz se k nim jesté
mnohokrét vratite. Prostor pro psani pozndmek najdete pod zadanim
kazdého cviceni.

Ze se vam do hlavy vkradaji myslenky na to, co jste méli udélat a neudélali, je p¥irozené
(pokud se chcete dozvédét vice, vyhledejte si v literatute ,efekt Zeigarnikové”). Mame
ted’ napfiklad na mysli néjakou nedokoncenou povinnost nebo dokonce néhlé prozieni,
Ze jste zapomnéli zamknout auto. Je také zcela béZné, Ze pfi netiplné koncentraci se vam
tyto myslenky vkradaji do hlavy i p#i jednanich (a jinych dtlezitych rozhovorech). Pokud
jde o néco, co lze vyfidit rychle, pak se omluvte a udélejte to, nebot podobné myslenky
narusuji princip ,ted a tady” a snizuji vase vnimani druhého ¢lovéka. Sta¢i jednoducha
omluva, kde protéjsku sdélite, Ze vase jednédni s nim je pro vas dileZité, a proto nechcete byt
absolutné ni¢im vyrusovéni. Nejen, Ze si tak u druhého ziskate vétsi respekt, ale zaroven
snizite riziko, ze vam diky nepozornosti uniknou néjaké stézejni informace.

64



Anatomie komunikace
Koncentraéni cvicen{

Koncentraéni cviceni je mozné provadeét i s otevienyma ocima. Neni tak omezen zrakovy
vjem a v tu chvili oci fixuji néjaky bod v prostoru. Vypind se tim potteba ménit thel pohledu,
vizualni vzdalenost a potfeba tékat o¢ima. Fixaci na bod se uvolni zrakovy mechanizmus.
Vymeéiite soustfedéni na dech za soustfedéni na bod, vizualni podnét. UZitek v praxi je
obrovsky.

Co vim toto evicend dalo?

CVICENI

Co pro vis bylo v towmto evidend wejoptizne 3i?
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Emoce a komunikace W \(TY ()

Emoce jsou velice diilezité pfi komunikaci. Pokud si uvédomite, jakou emoci ¢lovék proziva
béhem rozhovoru s vami, miizete s nim navazat vztah, ktery povede k porozuméni.

Zavyraz upfimnéradostilze povazovat tzv. Duchenntv
usmév, ktery je nazvany podle francouzského lékate
5 Guillauma Duchenne d‘Boulogne (1806-1875), ktery
pRikLAD  Predpoklddal, ze opravdovy tsmeév je vysledkem
kontrakei skupin obli¢ejovych svalt. Pfi tomto tsmévu
se vytahnou lice, koutky tst sméfuji k licnim kostem,
u vnéjsich koutkl se objevuji vrasky, spodni vicka se
zvednou a pod nimi se vytvoii na kiizi zahyby."

V jedné z dalsich ¢asti knihy vdm predvedeme komunikaéni vzorec, skrze ktery budete
schopni navazat porozumeéni s kazdym ¢lovékem, se kterym budete chtit. Tento vzorec se
sklada ze 3 slozek: Sympatie, Emaptie a Sdileni. I proto se s nim mtzete setkat pod ndzvem
, Trojahelnik SES”.

Ackoliv kurz probihé formou zjednoduseného samostudia, nezapomerite, Ze lektor je zde
pro vas. Pokud je vam cokoliv nejasné nebo maéte pocit, Ze pottebujete hlubsi vysvétleni,
rozhodné se na lektora obrat'te.

Pozndmky

2PROCHAZKOVA, Béra. Smicholog mus jit prikladem. Respekt [offline]. 2011, [cit. 2015-10-15]. Dostupné z:
http:/ /www.respekt.cz/ tydenik/2011/25/smicholog-musi-jit-prikladem.

67



Anatomie komunikace
Emoce a komunikace

Jak nize vidite, $kdla zndzoriiuje emoce od vysokych, az po ty nizké. Ke kazdé emoci je
dale uvedeno, kde se s ni muzete setkat a dal$i dopliiujici informace. Nez se pustite do
prace, vsimnéte si, Ze je Skala rozdélena na 3 skupiny. Dtivodem je skute¢nost, Ze kazd4
skupina ma sviij charakteristicky znak.

1. skupina - Extraverzni emoce

Pro prvni skupinu emoci je typické, ze lidé, ktet{ je prozivaji, jsou pIni energie. Obcas
miiZzete mit pocit, Ze z nich energie pfimo tryska a je velmi pffjemné byt v jejich
pfitomnosti. Svym chovanim a pocity jsou zcela zaméfeni na venek.

2. skupina - Dynamické emoce

Druha skupina emoci je pak typickd dynamickym prabéhem. Tyto emoce zpravidla
netrvaji prili§ dlouho, nebot jsou pro ¢lovéka i jeho okoli velmi nepfijemné; tedy i zcela
nevédomky vedou k vybiti, protoZe jejich naboj je velmi silny a automaticky potfebuje
byt ventilovan.

3. skupina - Introverzni emoce

Tteti skupina emoci je pak pfesnym opakem skupiny prvni. Lidé, ktefi prozivaji
tyto emoce, jsou zaméteni dovniti a stejné tak k sobé stahuji své okoli. V pfitomnosti
takovéhoto ¢lovéka budete pocitovat tinavu, beznadéj, mozna az zoufalstvi.

NP N Vv v

Tip pro lepsi zivot: Pro $tastnéjsi a radostnéjsi zivot je velmi vhodné obklopovat se lidmi,
kteti jsou zvykli drZet se na extraverzni trovni emoci. Pokud méte z néjakého davodu
potiebu stykat se s lidmi z opacného konce spektra, existuje moznost, jak je z jejich stavu
vytahnout. Vzhledem ke své slozitosti je dany postup mimo rdmec tohoto kurzu, proto
bude dale probirdn pouze okrajové, pokud vas to vSak zajimd, nevahejte a zeptejte se
lektora.
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Modifikace skaly emoci podle A. Ellise, Davida R. Hawkinse a Petra
Pachera

RET (Rational Emotive Therapy) rozsifuje ptivodni model do prostorového pojeti. Kazdy
zakladni emoc¢ni stupent ma své vnitini skalovani od ® do (), coz reflektuje intenzitu
projevu.

Skala Get2KnowMe

+

Nirvana
Blazenost
Laska
Néha
Porozuméni
Akceptace
Odpusténi
Rozvernost
( Zapalenost Nadseni  Euforie )
(Zdbava/pozitivizmus Radost  Pozitivismus__

Atraktivnost ~ Zajem Dychtivost/zanicenost D

(_Rozvdznost  Racionalita ZdrZenlivost >
(_  Neochota Nuda  Otrdvenost )
(_  Hostilita Negativismus Silnd opozice )
(_ Rozlada/mrzutost Hnév Nastvanost/rozestvanost
C Agrese Vztek Amok )
 Ironizovdni Skryté nepratelstvi Cynismus

C___ Uzkost Strach Fobie >
(¢ Ustupky ~ Obavy  Usmifovdni D
C Litost Zal Servilita D
Qaufalstw’ Apatie Agonie)

Pycha

Chti¢

Stud

Pritéz

Vina
Zrada
Zmatek
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Nyni vés ¢ekd rozbor vybranych emoci.

Mind set

Mind set manifestuje oblast vysokych emoci, které maji takovou silu, Ze ovliviiuji nastaveni
mysli clovéka. Tato skupina za¢ind rozvernosti, pokracuje smérem vzhiiru a kon¢i nirvanou.
Oznaceni vychazi z anglického , mindset”, tedy nastaveni mysli. Jedna se o velmi silnou
a vysoce postavenou skupinu emoci, kterd ovliviiuje pfedevsim pfistup ¢lovéka ke svétu
skrze nastaveni jeho mysli."

Rozvernost

Rozvernost je emoci rozpustilosti. Typickym projevem je hravost a nads$eni z vykondvané
aktivity. Clovék s touto emoci zaziva zabavu (bavi jej to, co déld). Subjektivné je tedy
rozvernost prozivédna jako pifjemnd emoce. Rozvernost je absolutni nehrany pozitivismus
a optimismus. Typicky je rozvernost prozivand béhem jakékoliv aktivity, ktera je vami
pojata jako hrani velmi zabavné hry, kdy se ¢lovék dostane do tzv. flow a ztrati pojem
o ¢ase i o svych fyziologickych potfebach (spanek, potrava apod.).

Odpusténi

Odpusténi je emoci, ktera redukuje vnitini negativni pocity viny, zrady ¢i kiivdy. Mize
se tedy jednat o odpusténi sobé samému (redukce pocitu viny) nebo druhému ¢lovéku
(redukce pocitu zrady ¢i kiivdy). Odpusténi sobé je proces odstranéni pocitu viny, ktery
vznikl bez ohledu na oprédvnénost a spravedlnost. Odpusténi druhému je proces vedouci
k odstranéni pocitu kiivdy, ktery vznikl zradou nebo porusenim zdvazku. Odpusténi je
vyfeSenim proZivaného napéti, které je doprovazené prozitkem tlevy. Emoce odpusténi
je subjektivné zaZzivdna jako osvobozujici pocit. Proces odpousténi lze provadét i bez
pfitomnosti osoby, kterd byla ¢ije v situaci zapojena. Odpusténi je procesem narovnavajicim
emocni zatéz pochdazejici z minulosti, bez ohledu na to, jak je vzdélena.

Akceptace

Akceptace je pfijeti reality takové, jaka je. Je to bezvyhradné uznani skutec¢nosti a pfistup
ve smyslu , vSe dopadne tak, jak m&”. Cloveék s touto emoci pfistupuje ke svétu oteviené,
s virou, Ze co se ma stat, stane se. Nema tedy tendenci stéZovat si na svoji Zivotni situaci,
k problémtm se stavi ¢elem a spise je fesi, nez aby litoval, Ze je obéti svého osudu. Akceptacni
stav je urcen absenci obav z budoucnosti, déle je prosty jakychkoliv negativnich avah.

Porozuméni

Porozumeéni je emoce spocivajici v naprostém a autentickém pochopeni svého okoli.
Jednd se o nejvyssi miru souladu mezi tim, co druhy vyjadfuje, a tim, co ¢lovék s touto
emoci vnima. Ten, kdo tuto emoci zaziva, pIné rozumi druhému ¢lovéku bez jakéhokoliv
kritického hodnoceni a vniméd kazdou osobu na totozné drovni, aniz by mél potfebu

BPACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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kategorizovat druhé osoby podle jakéhokoliv Zebiicku kritérii. Porozumeéni je stav
typicky absenci jakychkoliv limitujicich pfesvédceni spojenych jak se sebou samym, tak
i s ostatnimi.

Néha

Néha je emoce, kterd souvisi se vztahy s blizkymi lidmi. Jedna se o prozitek hluboké
otevfenosti k druhému, tyka se tedy spiSe hloubky citové vazby nez jeji site. Néha je
laskypInym vyjadfovanim ndklonnosti skrze oteviené vstupovéani do vztahu s druhym
¢lovékem. Néha je extrémné intenzivni citovy prozitek velmi silné hloubky, pravé proto
patfiva zpravidla osobam v p¥imé blizkosti ¢lovéka.

Zieknuti se emoc¢niho ,mind setu” néhy je typické pro vyhrazeny klerikdlni proces
probihajici v seminéfi jako jeden z dlikazt oddanosti Bohu.

Laska

Laska je emoce intenzivni kladné citové naklonnosti a osobniho zaujeti ve vztahu
k druhému c¢lovéku. Jedna se o hlubokou vfelost, srde¢nost a upfimnost ve vztazich
k lidem. Je dlouhodobym citem, ktery se projevuje potiebou byt milované osobé nablizku,
chtit jeji dobro a spokojenost.

Léska je zaZivana jako pifjemna emoce a vyjadfuje Sifku citové vazby. Je to viely pocit
velké sife a miiZe zasadné pozitivné ovliviiovat vztahy s vétsim okruhem lidi.

BlaZenost
BlaZenost je vyrazné pifjemny prozitek absolutniho stésti. Je to extrémni mira Stésti, ktera
neni nasi kazdodenni zkusenosti, nybrz se vyskytuje jen zfidkakdy a u malokoho.

Nirvana

Nirvana je stavem nejvyssi miry klidu a blazenosti, jako takovd je absolutni formou
osviceni, zmiflovanou v buddhismu. Zahrnuje stavy splynuti ¢lovéka s okolnim svétem
a s vesmirem. Dosazeni tohoto emo¢niho stavu je spojeno s velmi intenzivni praci na své
psychické a fyzické integrité.

Seeing set

Oznaceni vychézi z anglického slova ,see” neboli vidét. Jednd se o skupinu emoci, které
jsou na ¢lovéku v rtizné intenzité pozorovatelné navenek, v jeho chovani. Sdm o sobé se
seeing set skldd4 ze tf'i skupin emoci. Prvni skupina zahrnuje tzv. extraverzni emoce (napf.
nads$eni, radost, dychtivost, zajem).

Druhou skupinu tvofi tzv. dynamické emoce (napt. hostilita, rozlada, hnév, vztek). Tieti
skupinu tvofi tzv. introverzni emoce (napft. strach, obavy, apatie)."*

4PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Nadseni

Je zfejmé na prvni pohled, protoze dosahuje nebyvalé intenzity. Clovek proZivajici tuto
emoci je velmi Zivy a s radosti se pousti do objevovani a prozivani novych situaci. Nadseni
je nejvice zjevné u malych déti. Néco je napadne a hned to nadsené chtéji realizovat.
Dale je nadseni typické pro sportovce, ktefi vyhraji velmi vyznamnou soutéz, naptiklad
olympiddu. Nadseni nelze pfehlédnout. Nad$eni je extrémni formou radosti.

Nadseny ¢lovék je velice zivy a s energi¢nosti se pousti do objevovéni a prozivani novych
situaci. NadSeni se vyrazné projevuje navenek, je tedy pozorovatelné na prvni pohled.
Subjektivné je zazivano jako pifjemny a energetizujici pocit podobny radosti, ovsem
intenzivnéjsi, extrémnéjsi a rovnéz kratkodobéjsi. NadSeni byva spojovano s praktickym
dosazenim toho, na co ¢lovék dlouho ¢ekal, skute¢né se o to snazil a usiloval. Biochemicky
stav v organismu ¢lovéka mizeme popsat jako moment, kdy jsou do krevniho feciste
pumpovany obrovské (tzv. boost) davky latek, které maji vliv na sympatickou c¢ést
8ifi vlna energie vyvoland zvysenou glykémii uvolnénou z jaterniho glykogenu apod.)
Tento pocit je sice kratkodoby, ale vznika na ném velmi snadno zavislost, coZ je divodem
¢astého zneuzivani psychotropnich latek.”

Predstavte si, Ze studujete vysokou $kolu, obor vieobecné lékatstvi.
Rok po roce chodite na pfednasky, absolvujete kolokvia, zapocty
a samoziejmé zkousky. Praxe, kterou musite absolvovat, je velmi
naro¢nd a mnohdy travite studiem celé dny i noci. Postupujete
velmi pomalu a ob¢as mate pocit, jako by se vam dny prodluzovaly
do noci, a naopak. Uz si mnohdy ani nevybavite, kdy jste spali tak
dlouho, jak jste chtéli. Studentsky zivot? Heh, na to jste zapomnéli uz
v prvnim ro¢niku pfed zkouskou z molekularni biologie a genetiky.
No a nakonec? Je to tady!!! Statni zkousky z gynekologie, chirurgie, interny a nakonec
hygiena a socialni lékafstvi. Wooooow! Hotovo! No to snad ani neni mozné! Téch 6
let uteklo jako voda a mate to za sebou! Svét jako by se zastavil a vy si pfipadate byt
sttedem vesmiru. Je to jen moment. Nadherny pocit. Tak tohle je nadseni.

Vidéli jste film Titanic, kde hraje Leonardo di Caprio? Jisté si vybavite
legendarni moment, kdy hlavni hrdina stoji na ptidi lodi, na zdbradli
okraje paluby, ma rozpifahnuté ruce a uziva si monumentalni pocit,

jako by to byl on sam, kdo rozréZzi viny Sirého ocednu (Ano, Kate
Winslet k jeho pfijemnym pocitim také vyrazné piispéla.).

Mimika: rozjafeny vyraz, Siroky tsmeév a pooteviena usta. Vicka dosiroka oteviena

a u koutkt: se objevuji véjitky vrasek. Obo¢i je nadzvednuté. Vrasky se objevuji také na cele.

15PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Gestika: lidé v nadSeni vétsinou nadmeérné gestikuluji, a tim podporuji své nadsSeni, napf.
rozhazuji rukama.

Proxemika: v této emoci se sniZuje zéna proxemiky, napf. jste bliz k lidem, kdeZzto pfi jiné
emoci by vzdélenost mezi vami byla vétsi.

Haptika: pfi podani ruky se objevuje pevny stisk a potfeseni.

PRIKLAD

Koy jste napoledy prozii twto emocdi? Proc?

CVICENI

Co déldte, abyste s tuto emotd uowzeli?
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Jakgm zpluobem jedndte § dowehkem,
kterg prive zowfimd tuto emotd?

Prot privg tak?
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Radost

Méné intenzivni emoce, neZz je nadseni, nicméneé stéle velmi vysoka. Pravé proto, ze trva
déle nez nadseni, je jeji vyskyt vysledkem prozivaného pocitu spokojenosti. Lidé proZzivajici
tuto emoci se tvafi velmi spokojené, usmivaji se a jen mélo podnétii je vyvede z miry. Citi
se velmi pohodlné a pffjemné. Upoutdvaji na sebe pozornost, protoze z nich vyzafuje
pozitivni energie, ktera ovliviiuje ostatni. Vzbuzuji v ostatnich zdjem. Minimalné si okoli
poklada otazku: ,,Co ten ¢lovék dél4, Ze se porad tak usmiva?”

Radost je emoce charakteristickd déletrvajicim pffjemnym emoc¢nim prozivanim. Jako
takovd je vysledkem zaZivaného pocitu Zivotni spokojenosti. Radost je subjektivné zazivana
jako pifjemny a pohodIny pocit, ktery p¥inasi ¢lovéku pozitivni energii. Extrémni formou

N

radosti je pak nadseni, které je kratkodobéjsi. Radost jako takova zpravidla byva delsiho
trvani a kratkodobé vykyvy smérem k niz§im emocim na ni nemivaji zasadni vliv. Oproti
emoci nadseni se jednd o prozitek s mensi intenzitou, naproti tomu ma vsak moznost byt
prozitkem podstatné delsiho trvani.

Mohli bychom napsat, Ze se jedna o prozitek vychéazejici z uvédoméni skute¢ného naplnéni
lidského motivu. Je to v podstaté pocit spokojenosti, ktery se zrcadli uZz v samotné neverbalni
komunikaci ¢lovéka, minimalné tim, Ze se usmiva. Neni to vSak reakce na konkrétni vnéjsi

podnét, pravé naopak. Vyplyva zevnit ¢lovéka, z jeho spokojenosti a naplnéni.'

Z profesniho hlediska do této emotivni skupiny patti napiiklad
rentiéfi. Tedy lidé, ktefi se vlastni pili a praci zaslouzili o ziskani
majetku vtakovémrozsahu, Ze jiznemaji zddné existen¢ni problémy
aobjektivné védi, ze do konce Zivota uz nemusinic, anaopak mohou
vSechno, co chtéji. To neznamend, Ze penize a majetek jsou vse - to
rozhodné ne. Tento ptiklad ukazuje, Ze ¢lovék s vyfesenou existenci
ma o jednu zasadni starost méné a pravé v této oblasti zpravidla
proziva spokojenost a vyzafuje radost. O dal$ich oblastech, jako
je rodina, pratelé apod., zde neni fe¢. Pojem rentiéfi prosim nezaménujte s ,rentiéry”,
jako jsou diichodci, vyslouZili vojaci ¢i policisté. Ti sice také pobiraji ,rentu”, nicméné
to jim vétsinou neptindsi pocit spokojenosti a radosti.

Mimika: pod dolnimi vicky miiZzete vidét vrasky, vicka jsou zvednutd a u jejich koutku
vicka se objevi véjitek z vrasek. Koutky tst jsou roztazené a smétuji vzhiiru. Usta mohou
byt oteviena a tvate jsou zdvizené.

Gestika: podobné jako u nadseni je zde vyraznéjsi gestikulace, ale neni tak silna.

Posturologie: ¢lovék je ve vzpiimené poloze.

Haptika: podobné jako u nadseni, ale opét neni tak vyrazné potfeseni rukou.

16 PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Koy jste napoledy prozildi tuto emocl? Proc?

CVICENI

Co delite, abyste si tuto emocd worzeli?
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Pro kieré aktivity je typickd?

Jakgm zpluopem jedndte § dowehkem,
kterd prive zouwjimd twto emotd?

Prot priné tok?
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Zajem

Tato emoce se projevuje tak, Ze se o vas (nebo o néco) nékdo opravdu hodné zajima. Je pro
ni typické kladeni velkého mnozstvi otdzek a potieby zjistit, co nejvice. Zajem je typicka
emoce pro profesni skupinu poméhajicich praci. Tedy téch, jejichz dilezitym tcelem je
prospésnost (lékafi, ucitelé, tfednici, psychologové, referenti stitni a vefejné spravy
a mnozi dalsi). VSechny spojuje smysl prace, tedy poméhat, podporovat, radit, vzdélavat
apod. Pro zajem je typické upoutdni pozornosti a projeveni zvédavosti ¢lovéka viaci
néjakému objektu, situaci ¢i jiné osobé.

Zajem je subjektivné zazivan jako pfijemny vzrusujici pocit z nové, pro ¢lovéka zajimavé
situace. Zvédavost je pak typickym projevem, ktery se manifestuje tendenci aktivné
se zajimat o dany podnét, klast otdzky a zjistovat si informace. Zajem predstavuje
emocni mnoZinu pfirozené touhy a jejtho sméfovani. Lidé v této emoci jsou typicti zcela
jednoznac¢né specifikovatelnym chovanim. Jsou silné orientovani na zjistovani informaci.
Tedy aby poznali problém, podstatu véci, ¢clovéka, akol apod.

Dalsim typickym rysem této emoce je nizkd troven hodnoticich soudi. Zejména, pokud se
jedna o poznani druhého ¢lovéka. Chcete-li nékoho skutecné poznat, ptate se ho, zajimate
se, pfemyslite o tom, co fikd a jak to fikd, pokracujete v otdzkéach atd. Pokud vsak nékoho
misto skute¢ného pozndvéni za¢nete soudit, pripadné jej za¢nete soudit dfive, nez jej
opravu poznéte, miizete se dopustit tzv. chyb v posuzovani (hal6 efekt, efekt mirnosti,
atribu¢ni efekt apod.).”

Predstavte si, Ze byste pfisli na jakykoliv Gfad, kde by se vas referent
ihned po velmi vielém a pffjemném pozdravu a piedstaveni zeptal:
,Jak se dnes mate?” nebo: ,Jaky mate dnes den?” Zbyvajici ¢ast
rozhovoru by se pak odehrala prekvapivé ve stejném duchu. Referent
by vam pokladal otazky: ,Jak vam mtzu pomoci?” ,S ¢im jesté vam
mtizu poradit?” ,,Rozumite tomu aplné a zcela?” A nakonec by vés
prekvapil otdzkou: ,Jak jste byl/a dnes spokojena s tim, jak jsem vam
pomohl?” A to vSe zcela upfimné, protozZe je odménovan za mnozstvi spokojenych
obc¢ant, kterym ma4 slouzit a poméhat.

7PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe poznim tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Mimika: vicka jsou oteviena a o¢ni kontakt je velmi intenzivni, Gista byvaji zavfena nebo
mirné pooteviena. O¢i mohou byt také trochu v napéti ze sousttedéni se na druhého.

Gestika: objevuji se gesta jako u zamysleni.

Haptika: podani ruky byva u této emoce podpofeno o¢nim kontaktem.

Koy jste napoledy prozldi twto emocdi? Prod?

Co délate, abyste si tuto emocd wolvzell?
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Jakgm zpluobem jedndte § dowehkem,
kterg prive zowfimd tuto emotd?

Prot privg tak?
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Racionalita

Tato emoce vypada tak, ze at délate, co délate, pozorovana osoba stéle plisobi spokojené,
bez zmény emoce. Konzervatismus je typicky pfemyslivym postojem, gesty i zdrzenlivou
formou rozhovoru. Dobrym pfikladem jsou moderatofi televiznich novin, ktefi stejnym
hlasem, se stejnym vyrazem, pfednesou zpravu o zemétteseni na Haiti i narozeni nového
zvifatka v zoologické zahradé.

Racionalita je emoce, kterou doprovézi raciondlni uvazovani a myslenkové pochody.
Projevuje se tedy premyslivym a rozvaznym piistupem k situaci a zdrzenlivosti ve vlastnim
projevu. Clovék se touto emoci zaméfuje na informace a fakta, pfemysli o problému,
anenechdva se vyvést z miry; zistava v rozumové roviné. Lidé v této emoci mohou piisobit

konzervativng, to je nicméné jen zdani, nebot obvykle potiebuji prostor pro rozmysleni."

Pojem konzervativni vychdzi ze stejného kofene slova jako konzerva,
coz je jak znamo pevny obal, chranici obsah pfed okolnimi vlivy.
Prosté konzerva. Podobné i tato emoce vytvéii jakysi pevny obal
chranici jejtho ,nositele” pfed okolnim svétem. Ne proto, Ze by
mél strach, nybrz proto, Ze si chce vytvofit dostate¢ny prostor pro
premysleni, aby se mohl zamyslet a rozhodnout, zda se podnéty
z okoli nechéa ovlivnit, nebo nikoliv.

Koy jste naposledy prozii tuto emocl? Prod?

18PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Co délate , abyste si tuto emotcd wdwzeli?

Pro které aktivity je typicka?

Jakgm zpiusobem jedndte s lowekem,
kterd prive zauwfjimd twto emocd?
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Prot priné tak?

Extrakce zkuSenosti

Vsichni prochdzime néjakymi procesy, na jejichZ konci si mizeme dovolit fict, Ze jsme
dosahli néjakého vysledku. Délame spoustu aktivit, které vedou k néjakym vysledkam.
A ty aktivity délame proto, Ze chceme, aby vedly k cili, protoze médme néjaké predstavy,
motivy, preference atp. Nékdy se ale stane, Ze se k tomu cili nedostaneme. Néjaky vysledek
se ale dostavuje vzdy, bez ohledu na to, zda jsme cile dosahli, nebo ne. To, co se stalo, ma
pro nas vzdy né&jakou hodnotu. Tu vsak vidime jen za urcitych okolnosti, na zdkladé toho,
v jaké emotivité se v tu chvili nachazime. Nejvice nds z hlediska pohledu na vysledek
obohacuje racionalita, pfi niz v maximalni mozné mite vidime fakta. Racionalita nam
vysledek pomaha vidét jako jakysi balik obsahujici informace a emoce. Racionalita jako
jedind emoce umoznuje vyuzit kompetenci mysleni, abychom dokazali oddélit emoce od
informaci. Z vysledku, aby mohlo dojit k procesu oddéleni informaci od emoci, vytdhneme
pomoci extrakce zkusenosti vSsechno, co ndm to piineslo a co ndAm ma byt uzitecné. Mezi
vysledkem a informacemi tedy stoji uvédoméni. Uvédoméni je proces, ktery nam poméha
odhalit, co je informac¢né hodnotné a co je hodnotné emociondlné.

Co je dtilezité pro uvédoméni? Chtit a vyznat se ve vlastni mysli, umeét pracovat s tim, co
je klicové na nasi cesté.

Extrakce zkuSenosti pak ovlivni nase rozhodovani pfi pfisti aktivité a zpusob, jak to
udélame, coz vede k jinému vysledku, jinému uvédoméni a cely proces se opakuje. Proto
jsme konstatovali, Ze zkuSenost je nepredatelnd. I kdyZ se nékde spalite a vypravite o tom
tfeba uZz potreti svému znamému, nikdy vam doty¢ény doopravdy kompletné neporozumi,
dokud si tim sdm neprojde.

Extrakci zkuSenosti se vénuje Albert Ellis v racionalné emocni terapii, kde je popsany cely
proces. Jednd se o doposud nejprogresivnéji popsany zptisob, jak zpracovavat svoje emoce.
Kazdé emoce, ktera se vim déje, obsahuje informace. Tato informace vés pak mtize naucit
néco o vas samotnych, protoze 1ika, jak a pro¢ néco prozivate. Kazdy ¢lovék proziva jinak."

19PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Nuda

Nuda je u druhého ¢lovéka zjevna na prvni pohled. Nejlépe ji mGZzeme pozorovat na
prodavackach v mélo navstévovanych obchodech. Jen tak postavaji, maji prazdny pohled,
ziji si ve svém svété. Mnohdy do takového obchodu pfijdete, prochazite se, velmi zvolna se
divate po produktech a najednou si uvédomite, Ze to, co jste dosud povazovali za figurinu,
je ve skute¢nosti pravé prodavacka. Emoce nudy je typickd nulovou tvotivosti. Clovék je
lhostejny k jakékoliv tvorbé, ¢innosti ¢i obecné ,délani” a neziidka se stavé, Ze je otraveny
i tim, Ze jej vlastné nudi viibec to, Ze se nudi.

Vétsina ¢innosti ma néjaky smysl. Nudéni mezi né vsak nepatti. Pozor na zaménovani
nudy s odpoc¢inkem. Zatimco odpocinek napomaha regeneraci organismu a dobiti energie,
nudéni zplisobuje pravy opak - energii ubira.

Nuda je emoce spocivajici v absenci tvofivé ¢innosti a aktivity. Subjektivné je zazivana
jako nepfijemny pocit lhostejnosti a otrdvenosti. Nuda byva spojovdna s monoténnosti,
jednotvarnosti a obycejnosti. Jejim opakem je pestrost a rozmanitost. Vyraznou podstatou
této emoceje nedostatek zajmu o jakoukoliv ¢innost. P¥i déletrvajiciemoci nudy automaticky
dochézi k samovolnému poklesu na nizsi emoci. V redlném zivoté to mize vypadat tak,
ze ¢lovék zac¢ne byt sdim na sebe, pfipadné na okoli, rozladény, protoze jej rozciluje uz
samotna skutecnost, ze se nudi.

Tato emoce je sice stale ve skupiné extraverznich polozek seeing setu, nachazi se vsak na
jeho hranici. Je to zejména proto, Ze nudiciho se ¢lovéka je stale jesté mozné relativné rychle
a zdravé nadchnout pro néjakou konkrétni aktivitu. Nuda mtize byt také vyvolana jako
sekundarni efekt stereotypni ¢innosti, ktera trva pfilis dlouho, proto se naptiklad u pasové
vyroby intervalové stfidaji pracovnici na pozicich, aby kolobéhem dochézelo ke zménam
zaméfeni pozornosti, a tim padem se snizovalo riziko nudy a stereotypizace. Pokud by
to zaméstnavatelé nechali bez zdsahu, stereotypizace a nuda mohou vést ke zvysené
chybovosti vlivem nepozornosti.’

Dalsi vyskyt této emoce je u profese strazného v objektech. Tuto
profesi mohou vykonavat jen lidé, ktefi se prosté radi nudi, nebot
nic kloudného netvofi. Jen ¢tou tisk, divaji se na televizi, pfipadné
oteviou branu, obejdou objekt, a kdyz je dobra sména, tak se i vyspi.

Existuji firmy, kde si problém nulové tvofivosti uvédomili
a pochopili, Ze to ni¢i nejen moralku ostatnich, ale i jedince
samotného. Jako pfiklad poslouzi McDonald’s. KdyZz nemaji

zaméstnanci co na préci, musi vzit alespon hadfik a jit jesté jednou IIIITIIITITT]
vSe poradné utfit. \JU\J\))\\JJ\)J\J\J

2PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozninim, aneb, Skrze sebe poznim tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Koy jste napoledy prozidi tuto emocdi? Prol?

CVICENI

Co délate, abyste tuto emoti zyvldddi?
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Pro kiteré aktivity je typickd?

Negativismus

Negativismus pozname tak, ze ¢loveék, ktery jej zaujima, proti ndm vzdy vyrukuje s né¢im
opac¢nym. Chcete jet na hory, on bude chtit jet k moti. Navrhnete mu sladké, on si zvoli
slané. V emoci antagonismu mize byt napfiklad i osoba, ktera pifedndsi jednu nédmitku
za druhou. V tomto pfipadé nejde o ndmitky jako takové, jde jen o to, Ze vdm prosté chce
oponovat. Negativismus je emoci protichiidnosti, projevuje se tendenci ¢lovéka byt za
kazdou cenu v opozici, vznaset namitky a kritické p¥ipominky. Clovék se touto emoci
projevuje zamitavé, nesouhlasné a nevlidné. Jeho mimicky projev mé znaky strnulosti. Pro
tuto emoci je typické principialni odmitani napadt, vyzev i myslenek, bez ohledu na jejich
obsah. U druhého ¢lovéka tuto emoci rozpoznate tak, zZe pravdépodobné zamitne cokoliv,
co navrhnete. V rozhovoru mé tendenci odsekévat, jevi zndmky mirné hrubosti chovani
a proziva stav, ktery bychom mohli oznacit jako programovou preferenci ega (rozuméjte
prosim sobeckost). Jednani s nim nemusi byt viibec pfijemné, proto je zapotiebi obrnit se
vétsi davkou trpélivosti. Je totiz velkd pravdépodobnost, Ze se pravé tim, ze s nim budete
hovotit, ze svého negativismu vymluvi a vybije. Negativismus je prvni emo¢ni mnoZina
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dynamické casti seeing setu. Jednd se o korektivni nédladu, ktera pfirozené tenduje
kantagonismu, azk silné opozici. Je prvnim stupném vyjadfeni nelibosti ¢lovéka k podnétu,
ktery neni v souladu s jeho pfesvéd¢enim.*

Mimika: napéti ve vSech ¢astech obliceje, velmi podobné hnévu.

Gestika: lidé bud’ velmi gestikuluji, kdyZz chtéji nékoho zastavit, anebo naopak jsou az

Mz~

nehybni a prosazuji svou. Ruce byvaji zkiizené.

Haptika: v této emoci lidé chtéji ukazat svoji pfevahu, proto podani ruky byva dominantni.
Ruka podévajiciho sméfuje k zemi a stisk je pevny.

Koy jste napoyledy prozii tuto emotd? Prod?

2 PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe poznim tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Co délate, abyste tuto emoti zvlddi?

Pro které aktivity je typickd?

Jakgm zpiusobem jedndte s Slowlkem,
kiterq prove zoufimd tuto emoti?

Prot priwveé tak?
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Hnév

Rozhnévany ¢lovék je velmi aktivni a vychdzi z ného na prvni pohled spousta energie. Také
ma tendenci rychleji se pohybovat. MtiZe napfiklad chodit po mistnosti, nadavat, mlatit do
véci. Je to forma ventilace pfilisného nakupeni energie, které je tolik, Ze s ni doty¢ny neumi
nakladat.

Energi¢nost této emoce je pozorovatelnd navenek v podobé rychlého pohybovani
nahnévaného ¢lovéka i v dalsich jeho projevech (napi. nadavky, pfechazeni po mistnosti,
dynamické projevy chovani s velmi ostrymi pfechody apod.). Hnév se od vzteku lisi tim,
Ze je méné specificky, a neni cileny vii¢i konkrétnimu ¢lovéku, stavu, pocitu ¢i véci, zatimco
vztek je specifi¢téjsi a cileny. Vztek je rovnéz intenzivnéjsi a kratkodobéjsi emoci nez hnév.
Hnév mtze byt silnou zlostnou reakci na prekazku, ktera ¢lovéku brani v dosazeni jeho
cile a naplnéni potieb.

Hnév je nakupenim negativni energie v ¢lovéku, ktery si s ni nevi rady. Hnév je emocni
mnozina vyznacujici se pfirozenou nadvaznosti na pfedchozi mnoZzinu negativismu. Pokud
jste ¢lovéku v negativismu nedali dostate¢ny prostor, pfipadné jste se nechali strhnout do
konfliktni komunikace, velmi pravdépodobné jste se dostali aZz do této mnoziny. Hnév
totiZ pfirozené navazuje na negativismus po spirale na cesté dold. Je intenzivnéjsi formou
dynamické emoce.”

Mimika: na cele mtZzete vidét vertikdlni vrasky, oboc¢i je pokleslé a také se mezi nim
objevuji vertikdlni linky, obé vitka jsou napnuta. Rty jsou bud’ oteviené, nebo zaviené,

VN

s koutky smétujicimi dolt. Nosni dirky jsou rozsifené.

Gestika: ruce mohou byt zataté.

Koy jste napoyledy prozii tuto emocd? Prod?

2PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe poznim tebe. Brno: Institute
of Applied Psychology, 2016. ISBN 978-80-905730-5-5.
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Co délate, abyste tuto emoti zvlddi?

Pro které aktivity je typickd?

Jakgm zpiusobem jedndte s Slowlkem,
kiterq prove zoufimd tuto emoti?

Prot priwveé tak?
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Vztek/nenavist

Tato emoce je podobna hnévu, avsak narozdil od néj je veskera energie koncentrovana vaci
jedinému cili. Zatimco v emoci hnévu je nékdo poradné nastvany, pii nendvisti nenavidi
jednoho konkrétniho ¢lovéka/véc/stav/pocit. Prosté cokoliv konkrétniho. Projevy jsou si
obé emoce jinak velmi podobné. Nenavist sméfuje k destruktivni aktivité a mnohem hiite
se zvlada, nebot se jedna o velmi reaktivni stav, ktery jedinec sim nema pod kontrolou.
Vztek je silnou emoci zlosti ¢i zloby, kterd je sméfovéana k urcitému cili.

Jeho podstatou je nakupeni velkého mnoZzstvi energie, kterou ¢lovék potiebuje ventilovat
a se kterou jinak nez v podobé vzteklé reakce neumi nakladat. Clovék zaZivajici tuto emoci
je extrémné aktivni - ma mnoho energie, coZ se projevuje také v jeho chovani.

Tato emoc¢ni rovina je vrcholem dynamického spektra. Témét vzdy u ni dochédzi k ventilaci
vnitfniho napéti. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o vrchol dynamické oblasti, je uvolnéni
napéti obvykle provazeno destruktivnimi akcemi, které poskozuji véci, lidi a hlavné maji
nicivy vliv na mezilidské vztahy. Lidem v této emoci je lepsi se v dané chvili vyhnout. KdyZz
dostanou svij prostor a vybiji ze sebe pfemiru napéti, obvykle jim byvé lito nasledkd, které
kolem sebe zptisobili.”

Predstavte si, Ze jedete po dalnici, docela spéchate, a ackoliv jezdi
jen minimum aut, v levém pruhu se néjaky pantata rozhodl jet
vyrazné pomaleji, nez je nejvyssi povolena rychlost. I kdyZ by se
to nemélo, jemné jej probliknete, jelikoz predpoklddate, ze se jen
zamyslel a zapomnél sledovat zpétnd zrcatka. A v ten moment to
pfijde — prvni, co ¢lovék pfed vami udéld, je to, Ze neocekavané
dupne na brzdu a snizi svoji rychlost témét na polovinu. Pak se tedy
urdcéi uhnout na stranu, ale tim to zdaleka nekon¢i. Ohlédnete se za nim a vidite, jak na
vas cely rudy néco fve, troubi a ukazuje vulgarni gesta. Jen co dokoncite predjizdéci
manévr, doslova se na vas zezadu nalepi a do toho neustale troubi a problikava. Praveé
jste zazili krasnou ukazku nekontrolovaného vzteku a silni¢ni agresivity.

Mimika: velmi pevné az rigidni sevfeni mimickych svald, rovna asta, koutky mohou byt
mirné sniZeny, brada zvysena.

Gestika: vyhruzna gestikulace, zvednuty prst, odmitavé mavani, zataté pésti, bouchnuti
do stolu.
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Prot privd tak?

Skryté nepratelstvi

Tato emoce je velice diilezitd a je proto stéZejni ji znat. KdyZz neni odhalena, miiZe byt velice
7{" tuto emoci, se totiz snazi navodit dojem, Ze proziva
emoci jinou, a to z 1. skupiny. Vétsinou se jedna o zdjem. MtZete ji pozorovat u radoby
kamaradda, kteti vam pti prvni piileZitosti vrazi kudlu do zad. Projevuje se typicky ironii.
Skryté neptatelstvi je emoci spodivajici v predstirani. Clovék s touto emoci predstavuje
projev socidlni masky, tedy predstira, ze zaziva v kontaktu s druhym ¢lovékem emoci jinou,
nejcastéji zajem (miize se vSak také jednat o nadseni, radost, konzervatismus ¢i nudu).
Typickymi projevy této emoce jsou ironie, cynismus, vtipy na tkor druhého a nasazovani

nebezpecna. Clovék, ktery ,drzi

socidlnich masek (tj. védomy ¢i nevédomy rozpor mezi prozivanim a chovanim c¢lovéka).
Clovék tedy piedstira, e jej zajimame, Ze jsme pro n&j dfileZiti, Ze to s nami mysli dobte
apod.

Tato emoc¢ni mnozina mé dvoji vyklad. Jednim z nich je zptsob humoru skrze ironii
a cynismus, ktery ma i tak ¢asto destruktivni charakter, nicméné je obvykle sméfovan na
osobu, udalost ¢i kontext, ktery nebyva v dané chvili pfitomen.

Druhy vyklad této emo¢ni mnoZziny byvd mnohem nebezpec¢néjsi, jedna se o chronicky stav
emoce. V pfedchozich pifikladech byl popsan akutni stav, kdy se jednalo pouze o situa¢ni
pouziti emoce, zatimco chronicky stav znamend, Ze clovék predstavuje tuto emocni
mnozinu velmi ¢asto, respektive je jeho pfirozenou emoci.*

Sedite ve spolecnosti a ¢lovek, o kterém jste si dosud mysleli, ze je
vas pritel, vas najednou za¢ne s dsmévem sobé vlastnim castovat
ironickymi pozndmkami typu: ,No jo, nas Karlik, ten by to urcité

zvladnul, Ze Karliku?” Navic pfitom nasadi typicky vysmésny £ [
oblicej. W

Jste na jednani, kde se hovofi o potencidlni spolupréci, a vy mate
celou dobu pocit, ze néco neni v pofadku. Druhd strana se vyjadtuje
tak trochu neurcité, snad i predstirané, a najednou se zepta se silné
ironickym zabarvenim: , Vy tomu jisté rozumite, ze?”

Vy tomu
tak rozumite!
/

%#PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
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Strach

Emoci strachu poznate podle vyrazu a defenzivniho drzeni téla. Geneze strachu jako
takového zac¢ind v momenté, kdy je ¢lovék ve stavu nevédomosti a neznalosti vii¢i néjaké
problematice a zada se od néj rozhodnuti. Kdyz ¢lovék néfemu nerozumi, nechape
anevyzna se v tom, prichazi obava z rozhodnuti podpotena odmitanim. Casto tak dochazi
k zaméné s antagonismem, pfi¢emz ta prava emoce byva strach. Tedy nizkd emoce
vyvolana neznalosti ¢i negativni zkuSenosti, kterd byla tak silna, ze se ukotvila ve strachu.
V komerénim pojeti byva strach ¢asto a velmi nepfesné zaménovan za konzervatismus, se
slovy: ,On to nechtél koupit, protoZe je konzervativni!” coz je samoziejmé $patné. Casto
také miizeme zazit, Ze pokud nécemu nerozumi. skryva doty¢na osoba strach ze §patného
pocitu za faleSnou radost projevovanou ne zcela pfirozenym tsmévem. Strach je emoce
dostavujici se v situacich redlného ohroZeni a nebezpeci ¢i pfi hrozbé néjaké ztraty, kdy
je v nebezpeci nase fyzickd anebo dusevni integrita. Je to emoce iniciované hrozicim nebo
trvajicim nebezpecim. Strach je subjektivné zazivan jako zneklidnéni a mtiZe nabyvat riizné
intenzity, pfes mirné, az po extrémni dés (fobie). Prozitky strachu jsou ¢asto doprovazeny
nepifjemnymi télesnymi pocity, jako je tfes nohou, poceni rukou ¢i obtiZemi pfi dychani.
Pokud se na strach podivame z evolu¢niho hlediska, je jeho funkce adaptivni - strach vede
k aniku z nebezpecné situace ¢i atoku proti ohroZujicimu podnétu.

Tato emoc¢ni mnozina je ve své podstaté velmi zdrava. Lozisko jeji iniciace je v jedné
z evolu¢né nejstarsich ¢asti mozku, v thalamu, ktery nasledné ovliviiuje amygdalu.
Znamena to, Ze strach jako emoc¢ni reakce je mechanismus, ktery existuje v organismech od
doby vzniku nervové soustavy. Je to spravna emoce zejména proto, Ze informuje nositele.

Strach rozliSujeme:

¢ instinktivni (pudovy); naptiklad strach o vlastni Zivot, ktery je manifestovan jako pud
sebezachovy,

* atavisticky; evolu¢né vymizely, ontogeneticky projeveny (znamend to, Ze napiiklad
strach ze tmy se evolu¢né objevoval u hlodavct a poté vymizel, nicméné se mtize projevit
u ¢lovéka pravé jako atavismus, tedy néco, co neni pfitomno u lidi obecné, ale u daného
¢lovéka muze byt signifikantni).”

s
Je mnoho lidi, ktefi by neskocili s instruktorem na zadech v tandemu { W
s padakem z vysky 4.000 m, nebot nerozumi tomu, Ze to je statisticky ‘ \
mnohem bezpecnéjsi, nez chodit pres prechod pro chodce.Naopak o v

jini skd¢ou kvtli adrenalinu minimalné jednou ro¢né.

Neékteri lidé, aniz byste jim cokoli nabidli, vas budou apriori
odmitat, nebot jsou presvédceni, Ze jste jim pfisli néco nabidnout.
Kdysi se nékolikrat spalili, proto se zatvrdili v pocitu, zZe kdyz pfijde
kdokoliv cizi, pak je zapotiebi se tc¢inné branit. Pfemysleji ve stylu:
,Co kdyby mé zase chtél okrast?”

5 PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozninim, aneb, Skrze sebe poznim tebe. Brno: Institute
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Mimika: vrasky na cele jsou uprostted, oboci je mirné zvednuté a skréené. Horni vicka jsou
otevfend a spodni napnutd. Usta jsou pooteviena.

Posturologie: mirné shrbeny postoj, celd postava je v napéti a pohotovosti.
Proxemika: objevuje se udrzovani vétsi vzdalenosti, nez je pro danou osobu obvyklé.

Haptika: pokud vtbec podéd ustraseny ¢lovék ruku, bude jeho dlar zpocend, ochabla
a naklonénd smérem vzhtru.

Koy jste napoedy prozii tuto emocdi? Prol?

Co délate , abyste se tito emotl vyvarovali?
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Obavy

Tato emoce ma se strachem mnoho spole¢ného, jelikoZz z néj ¢aste¢né vychéazi. Udobrovani
je charakteristické svoji tendenci predejit néjakému trestu. Tedy zacit tcelné podlézat, aby
pripadny fiktivni trest nepfisel. Tato emoce je niZeji postavend nez strach, pravé proto, ze
vznika diive, nez je objektivni dGivod se néceho obavat. U této emoce si miizete vSimnout
toho, ze pokud je v ni nékdo piili§ ¢asto, pak velmi rychle ztraci nas respekt, jelikoz si jej
nemuiizeme vazit. Kritické je, pokud na emoci udobfovani funguje obchodnik. U obchodnik
konkrétné se udobtovéni projevuje tak, ze vam daji slevu jesté diive, nez viibec za¢nou
zboZi ¢i sluzbu prezentovat. Obava je emoce podobna strachu, jelikoZ z néj vychézi.

Ve své podstaté jsou obavy nevyieSené strachy a tykaji se nezndmé budouci situace, ktera
se ale projektuje podle jiz prozitého, avsak nevyfeseného strachu z minulosti. Subjektivné
jsou obavy proZivany jako nepfijemny pocit napéti z néc¢eho, coz se projevuje tendenci
predejit nechténé ¢i nezddouci ajmeé. Obava je také ¢asto spojena s nejistotou, kdy nevime,
co mame od budouci situace ocekavat.

Tato emo¢ni mnoZzina je na rozdil od strachu nezdrava. Pfestoze mnohd literatura
uvadi obavy jako souc¢dst mnoziny strachu, my to vidime jinak. Vnimame obavy jako
negativnéjsi stav, nebot je odrazem skutec¢nosti prozivané, nikoliv vnimané. Obava ma
stejny fyziologicky a biochemicky dopad na organismus, nicméné spoustééem neni vnéjsi
nebezpedi, které hrozi/trva, jako je tomu u strachu. Zde se jedna pouze o vnitfni pfedstavy,
vétsinou spojené s negativni konotaci a limitujicimi presvédéenimi.

Pro usmifovani jsou typické obavy z trestu, kterému se ¢lovék snazi zabranit pravé emoci
usmifovani. Ve snaze o vyhnuti se trestu mtize ¢lovék v této emoci podlézat, poniZzovat
se a upfednostiovat potteby druhého pied témi vlastnimi. JelikoZ se jedna o obavy, tedy
emoci, kdy na rozdil od strachu neni objektivni dtivod se néceho obévat, je tato tendence
podlézat znatelna jesté pied zapocetim interakce. Clovék plny obav vam naptiklad zagne
nabizet feSeni situace, kterd jsou pro vas vyhodnéjsi, jesté diive, nez jste viibec zapocali
debatu nad raznymi zptsoby jejiho feseni.?

Obchodnik, ktery kolisd u emoci strachu a usmifovani, nikdy
nevydrZzi mlcet a pockat si na finalni zdkaznikovo sladké ,ano”. Po
otazce, zda zdkaznik zbozi koupi, neda druhému vitibec prostor pro
rozhodnuti a znovu zacind produkt obhajovat, pfipadné rovnou
davat slevu. V prodejnim rozhovoru pak neni schopen unést situace,
kdy by mély obé strany mlcet a vypliiuje je zbyte¢nou komunikaci.

Dal$im moznym projevem usmifovani je vymysleni obhajob,
podptrnych konstrukci a neustdlé premlouvéani, misto toho, aby
obchodnik vice pracoval se zdkaznikem a snazil se vzbudit zajem
s pomoci sprdvné mifenych otazek.

2% PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
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Zal

Lidé v zajeti emoce zalu jsou litostivi a jakoby bez zivota. Tato emoce dokéZe ovliviiovat
ostatni, jelikoz lidé v zalu vyzaduji pozornost okoli. To, co piesné vyzaduji, je soucit.
A kdy?z jej dostanou, vzdy se rozbredi jesté vice. Typickym ptvodcem Zalu je ztrata. Bud’
tyzicka, nebo psychicka.

Zal je neptijemna subjektivné zaZivana emoce pocitovana jako litostivost ¢i smutek ze ztraty
(fyzické, ¢i psychicke). Zal doprovazi okolnosti ukonéeni uréitého zvyku, kdy je narugena
citové vazba ¢lovéka vici nékomu ¢i né¢emu jinému. Tato emoce je typickd potfebou ziskat
soucitné projevy. Z evolu¢niho hlediska je zal adaptabilni, nebot ndm zajistuje pomoc od
okoli. Typickym projevem Zalu je pla¢ a sviravy pocit v hrdle. Zal ptedstavuje emotivni
mnoZzinu smutku a litosti.

Pokud bychom prohlasili, Ze emoé¢ni mnozinu obavy je lepsi omezit nebo jesté 1épe nemit,
tak u emo¢ni mnoZiny Zalu to neni tak jednoznac¢né. Je v Zivoté ¢lovéka mnoho situaci,
kdy je spravné prozit si zal se v8im, co ptinési. I kdyz pozitivni psychologie fika, ze zal je
dobré nemit, j& osobné tvrdim, Ze vzdy, kdyZ je pfitomen, ma ¢lovéka néco naucit. A nékdy
je dobré vypit tu hotkost az do dna, protoZze to nejvétsi uvédoméni je mozné pravé tam.
Tézko vsak radit, kdy to tak je, a kdy nikoliv.

Jisté v8akje, Ze kdyZ to nevyzkousite, nezjistite to. A pokud se dnu hotkosti vyhnete a situace
se vrati ve stejném nebo podobném duchu, vézte, Ze jste se jesté nenaucili vSechno. Proto to
prozivéte znovu. Casto je mnozina Zalu uvadéna v kontextu ztraty. Je véak zapotiebi umét
oddélit, o jakou ztratu konkrétné jde. Nejvétsi zal zpravidla pochéazi z vaseho ega, které

trpi ztratou.”

Patologickym pavodcem Zzalu je tzv. emotivni degenerace. Tedy
béhem Zivota ¢lovéka, at kratkého tseku, nebo dlouhé etapy, doslo
k tolika selhanim a ztratam, které nebyly doty¢nym konfrontovany,
ze chronicky ustrnul na emoci zalu a i v radostnych chvilich za¢ne
plakat ¢i byt extrémné smutny. Napiiklad mnozi stafi lidé i na
drobné podnéty reaguji placem. Pfipadné, kdyz jim date darek, tak
se rozbreci. Nemyslime tim nyni pla¢ radosti, nybrz pla¢ Zzalem,
ktery je identifikovan typickymi sdélenimi, jako naptiklad: ,UZ mi nic nekupujte!”,
»~Nedélejte si Skodu!”, , Proboha, to jste neméli kupovat, takovou skodu jste si udélali...”

Y PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
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Apatie

Apatie je nejnizsi moznou emoci pozorovatelnou v chovani ¢lovéka, nize uz by byla jen
smrt. Apatie je stav, v némz mate pocit, Ze nic nemd smysl. Lidé v apatii jsou nete¢ni,
nepohyblivi, nic je nezajima. I na velmi vyrazny podnét, ktery by obvykle vyvolal radost
¢i dokonce impulz nadseni, lidé v apatii jen pokré¢i rameny ¢i dokonce ani nehnou brvou.
Apatie je emoce, ktera je charakteristicka vysokou mirou nete¢nosti, pasivity a lhostejnosti.
Apaticky ¢lovék nema zajem o své okoli, nereaguje na podnéty na néj plisobici a postrada
smysluplnost v jakékoli aktivité.

Nejnizsi mnozina emoci seeing set. Do této mnoziny patfi emoc¢ni Grovné, jako jsou
zoufalstvi, beznadéj ¢i agonie. Tato emo¢ni skupina se nemusi tykat jen lidi, ktefi dozivaji
v lé¢ebnach dlouhodobé nemocnych ¢i v hospicich. Tyto pocity mohou prozivat i lidé,
na které se v dané chvili navali velké mnozZstvi negativnich a nepfijemnych skute¢nosti.
Clovek se v takové chvili konfrontuje s realitou vice, nez by byl schopen ustat s emoéni
stabilitou a nezdolnosti. Apatie zpravidla nastava ve chvili, kdy ¢lovék ztrati nadéji.®

Typickymi osobami jsou pacienti lezici v léc¢ebnach dlouhodobé
nemocnych ¢i v hospicich, kam jsou umistovani na doziti. Dale
lidé bez socidlniho kontaktu v domovech diichodcti, kde casem
podlehnou pravé apatickému postoji.

Koy jste naposledy prozldi tuto emocd? Prol?

Co délate , abyste se tito emotcl vyvarovali?
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Somatic set

Somatic set je nejnizsi trovni celé emo¢ni skaly (pycha - zmatek). Pojmenovani vychazi
z anglického slova ,somatic”, které bychom mohli preloZit jako ,télesny”. Tato skupina
obsahuje emoce, které se objevuji v télesné strance ¢lovéka. Chronické prozivani téchto
emoci tak muaZe ovliviiovat fyzické zdravi ¢lovéka a vést aZz k psychosomatickym
onemocnénim.”

Pycha
Pycha je emoce projevujici se jako povysenost, arogance ¢i tendence k vychloubani. Pysny
¢lovék mé na zékladé vysoké sebelasky o sobé lepsi minéni, nez je pfiméfené, a domniva

se, ze on sam je lepsi nez ostatni. Je hez¢i, chyttejsi, schopnéjsi. Tato emoce se tedy casto
projevuje navenek jako namyslenost a povysovani.

Chti¢

Chtic¢ je extrémni touhou néco ziskat a ovladat, at' uz se jedna o lidi, ¢i véci. Chtivy ¢lovék
je hnén touto touhou, ktera jej ¢asto vede k destruktivnimu chovéni a jednani vii¢i svému
okoli. Takovy ¢lovék jde totiz za tim, co chce, a to bez respektu a ohledu na ostatni. Sam
si je také moc dobie védom, co je objektem jeho touhy. Vi, co chce, a tomu, aby toho
dosahl, je ochoten obétovat mnohé. Redlnym projevem tohoto somatického emotivniho
stavu je potfeba vlastnit a ovladat (typickou situaci této somatizace je prostituce z pohledu
zékaznika - tedy jakédkoliv absence citu, jen naplnéni potfeby formou manifestu sobectvi
a disrespektu).

Stud

Prozitky studu jsou spojovany se socialnimi situacemi. Stud pocitujeme v ptipadech, kdy
je na nas zameéfena pozornost druhych, jsme hodnoceni ¢i je naruseno nase soukromi
a nemutzeme mit situaci pod kontrolou. Nikdy ho tedy nepocitujeme, pokud jsme sami.
Charakterizuji ho rozpaky ¢i zahanbenti a je spojen s nizkym emo¢nim prozivanim. Miize
mit také podobu ostychu, kdy se stydime vstoupit do néjaké socialni situace ¢i ukéazat
druhym to, co nechceme, aby o nasem soukromi védéli. Stud byva doprovéazen télesnymi

ukazateli, jako z¢ervendni tvari, zvysSeni tepové frekvence ¢i pocit sucha v tstech. ProZitky
studu se nemuseji tykat jen nds samotnych, ale mtizeme pocitovat stud i za jiného ¢lovéka.

Pritéz

Tato emoce je zaZivédna jako pocit nadbytecnosti, a to v tom smyslu, Ze jsme pro nékoho
zatézi, tedy nékoho nadmeérné zatézujeme. Piitéz mtze byt i vysledkem nepfirozeného
zavislostniho vztahu, kdy jeden aktér vztahu je nadmérné zavisly na tom druhém (zde se
ale nejedna o zévislost pfirozenou, jako napiiklad vztah mezi ditétem a rodi¢em). Pritéz je
subjektivné prozivana jako velmi nepfijemny pocit, ¢asto vedouci k potfebé utéct z dané
situace ¢i opustit prostor.

2 PACHER, Petr a PISKOVA, Michaela. Priivodce sebepozndnim, aneb, Skrze sebe pozndm tebe. Brno: Institute
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Vina

Vina je silnym pocitem provinéni, kdy si ¢lovék uvédomuje svoji zodpovédnost za chybu
&i situaci (at uz se jedna o domnélou, ¢i realnou zodpovédnost), kterou zptisobil. Clovék
zazivajici emoci viny ma pocit, Ze porusil néjaky morélni standard nebo ur¢ité pravidlo
chovani. S vinou se také ¢asto poji vycitky svédomi, ve kterych ¢lovék stale dokola uvazuje
o dopadech svého chovani.

Zrada

Zrada je védomym porusenim dhaveéry druhého c¢lovéka, které zahrnuje konédni proti
nékomu nebo nécemu. Zrada ve smyslu, kdyz nékdo zradi nds samotné, je subjektivné
zazivana jako pocit k¥ivdy ¢i ublizeni, ktery mtize byt doprovézen vztekem ¢i smutkem
z narudeni vztahu s druhym c¢lovékem. Zrada ve smyslu nasi pohnutky nékoho védomé
zradit pak mtize byt zazivéna jako provinéni.

Zmatek

Zmatek je emoce, pti které dochazi ke ztrdté harmonie, struktury ¢i fddu. Zmatek je
absolutnim chaosem, ktery doprovazi velka mira nejistoty. Pfi zazivani této emoce ¢lovék
ztraci kontrolu nad situaci, které je vystaven. Zmatek se mtze tykat vlastnich hodnot,
presvédceni ¢i potteb, které se vlivem dané situace stdvaji chaotickymi a nejasnymi. Pfi
zazivani zmatku ¢lovék proziva tdiv a nepochopeni, situace je pro néj nejistd, nevi, co
ma cekat ¢i jak se zachovat. Nejcastéjsi prozitek somatické emoce zmatku nastava, kdyz
¢lovék jedna proti svému hodnotovému fadu, ¢imz ¢asto dochazi k naslednému odpojeni

od hodnot a je zapotiebi provést restoraci kognitivnich map.

Vsechny vyse uvedené emoce mohou zaujimat dvé formy stavu:

Chronicka emoce je ta, na které se dany ¢lovék pohybuje vétsinu ¢asu. Zdmeérné netikdme
cely Zivot, jelikoZ chronickda emoce se béhem Zivota mtZe ménit. Pod timto pojmem si
predstavte zptsob chovani a jednani ¢lovéka, ktery je pro néj typicky. Takovy, se kterym
se u daného jedince vzdy setkdvate a podle kterého ho taky poznate. Byli byste velmi
prekvapeni, kdyby se doty¢ny choval jinak a zfejmé na to reagovali se slovy: ,No to snad
ani neni on.”

Milovnici akénich filmG si u pfedchoziho piikladu mohli vzpomenout na film
Terminator - Vzpoura strojii. V jedné scéné (Terminator nese rakev plnou zbrani)
jiz je toho na Johna Connora pfili§ a za¢ind se propadat do strachu, zalu az apatie.
Terminator to spravné vyhodnoti a za¢ne jej zesmésnovat. To vede k tomu, Ze se John
Connor zdraveé nastve a hned zac¢ne byt aktivnéjsi. Terminator pak celou scénu uzavie

vysvétlenim, ze hnév je rozhodné lepsim emoc¢nim stavem nez strach nebo zal.
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Vzhledem k tomu, Ze ovliviiovani emoci patii ke slozit&jsim dovednostem, vyzadejte si od

v v

lektora ukazku a blizsi vysvétleni.

Budlte k sohe uptimni a zamyslete se nad +Him,
Jokgm zpisobem pristupdjete ke swé realite? Jak vnimdte swé okoll?
Na joké charonické emotni duwovind jste naladend?

CVICENI
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Pozndmky

Akutni emoce je ta, kterou v dany okamzik prozivame. Jisté to znate, chronicky se
pohybujete naptiklad v pohodIném konzervatismu a néjaka nenadéld udalost vas posune
do hnévu, strachu nebo dokonce zalu. Nebo z opa¢né strany vas néco piifjemné piekvapi
a vy prozivate pocit radosti. Jak bude impulz postupné vyprchavat, i vy se vratite do své
obvyklé normy. S vlastnimi emocemi i emocemi u ostatnich lidi 1ze velmi dobte pracovat.
Pokud spravné identifikujete emoci, na které se v danou chvili vas protéjsek nachazi,
miuiZete jej konkrétnimi technikami pfivést na jinou emoci. Pozor! Diive, nez se budete
pokouset zvladnout emoce jinych lidi, tedy ménit jejich vnimani skute¢nosti, musite mit
zcela vyrovnané vlastni emoce. Nejen jejich vinimani, ale i nakladéni s nimi a jejich ovladani.
Az poté miizete aplikovat techniky na zvladani emoci u jinych osob, coZ spociva v tom,
Ze nejprve identifikujete emoci, kterou ,,drzi” ¢lovék, jehoZz chcete ovlivnit. Plati pravidlo,
ze pokud emoci urcite Spatné, automaticky to je ta o troveti nizi. Dalsim krokem je velmi
kontrolované predstirani emoce stejné kategorie, pfipadné mirné vyssi. Jakmile toto
zvladnete, miZete zacit komunikovat a ovliviiovat vas protéjsek. Méjte vSak na paméti, ze
neni az tak ddlezity obsah sdéleni, nybrz pravé forma - tedy zptisob, jakym to sdélujete.
Pokud se ¢lovék hnéva, vzteka nebo dokonce place, nelze ocekavat, Ze bude premyslet
raciondlné. V ptipadé, ze mu budete pokladat otazky typu: ,Muze$ mi fict, co se ti stalo?”
se mlze naopak stat, Ze ho to jesté vice rozliti.
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Pfedstavte si ¢lovéka, ktery pravé ted proziva zal a place. Bylo by
zbyte¢né na né&j reagovat z pozice nadseni a volat: ,Hééj, co d&las?
_ Pro¢ places, kdyZ je dnes tak krasny den?” V té chvili byste ptisobili
PRIKLAD jako z jiného svéta a rozhodné nenasli porozumeéni. Abyste se
s doty¢nym dostali do spravného kontaktu, je nutné sestoupit na
emociusmifovani. Mizete zac¢itlamentovatnad tim, co sited’ po¢nete
a co mate bez néj délat. Pokud to udélate spravné, velmi rychle u néj
navodite stav strachu, kdy se za¢ne bat o sebe, nebo o vés. Jakmile se posune na emoci
strachu, i vy budete reagovat a zaujmete predstirané skryté nepratelstvi, a to tim, Ze se
naptiklad velmi ironicky zeptéte: ,Jéé ty se bojis? No jasné, to chapu. Jako vzdycky, co?
Ty jsi takovy nas straspytel, Ze? No jasn€, hodné lidi by se balo. Chudéacku, ty bejvas
takovej poseroutka.” Témito otdzkami v ném vyvoldte nastvani a hnév, coz mu ve
skute¢nosti pomtize, nebot se béhem chvilky stdva z uzliku nestésti aktivizujicim se
¢lovékem, ktery na emotivni skdle postupné stoupd smérem vzhiru.

Napiite , jakow emotl proziveyi Ldé na fotografiici

CVICENI

Ewmwoce

Emoce Emoce
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Porozumeéni a presvédcovani

Efektivni komunikace vede k porozuméni

Dnesni vedouci se béhem kaZdodennich pracovnich aktivit angazuji
v mnoha konverzacich, jako jsou formalni prezentace, maily, smsky,
telefonaty, socidlni sité atd. Nezalezi na tom, jakym médiem je
komunikace pfenasena, efektivni vedouci musi védét, jak naslouchat
a pfesvédcovat ostatni. Jak bylo feceno v SANS Leadership
a Management Competencies (Vedeni a management SoutéZeni):
»~Mnoho problémt, které se objevuji v organizaci, jsou piimé
nasledky chovéni lidi, selhavajicich v komunikaci nebo komunikujicich neefektivné”.
Vedouci musi umét rozeznat rozdilné strategie pro prekonani potencialnich bariér,
které by mohly omezovat schopnost komunikace a vyznamné zredukovat nase
schopnosti presvéd¢ovani.®

Ackoliv je efektivni komunikace dtlezitd, je pouze prostfedkem
k dosazeni pozadovanych vysledkt a efekt(i. Podle Marka Sanborna,
nejprodavanéjsiho autora a uzndvanou autoritu v oblasti vedeni
lidi a team buildingu, je tim nejdilezitéjsim bodem dosdhnout
porozuméni. Sanborn véfi, ze slovo ,komunikace” je nespecificky
termin, ktery neni spravné pochopen. Cilem vedouciho pracovnika
je zajistit porozumeéni a jeho primarnim ndastrojem pro dosazeni
tohoto porozuméni je pravé efektivni komunikace. Jediné efektivni komunikace vede
k tomu, Ze jsou t¢astnici schopni spravné si vymeénovat své myslenky a napady.*!

Efektivni komunikace obsahuje také schopnost naslouchani. Ze je

to pravda lze pozorovat pfi setkdnich, kde vsichni mluvi, a nikdo

neposloucha. Jsou podle vas takovéto typy setkani efektivni? Snazi

se nékdo pochopit thel pohledu jiného? Podle Soni Hamlinové,

autorky publikace ,Jak mluvit k lidem tak, aby poslouchali”, se

svét sklada z rtznych typh osobnosti, z nichZ vSechny ovliviuji

to, jak osoba naslouchd. Dalsim aspektem, ktery ovliviiuje, jak

lidé naslouchaji, je vék. Genera¢ni piislusnost dané osoby bude

mit dopad na to, jak jednotlivec pfistupuje k novinkdm, k praci nebo jak vnimé cas.
Naptiklad déti z generace Baby Boomers, tedy ty narozené v poloviné 20. stoleti, ¢astéji
¢tou noviny, aby ziskali néjaké nové informace. Na druhé strané Generace Xers/MTV
(véku modernich médii), tedy lidé ktefi se narodili mezi lety 1961 az 1981, budou
kvali zpravam spise sledovat televizi. A ti, oznacovani jako generace Y, narozeni po
generaci X, mohou pfijimat konstantni proud informaci skrze své mobilni telefony.
Musime si byt védomi toho, Ze vSechny tyto faktory ovliviiuji schopnost a dovednost
naslouchani.®

ONORTHCUTT, S. SANS Leadership and Management Competencies. Bethesda, MD: The SANS Institute 2009.
JISANBORN, Mark. How Leaders Communicate [online]. 2006 [cit. 2015-10-30]. Dostupné z: http:/ / www.
marksanborn.com/blog/how-leaders-communicate-part-1/

2HAMLIN, S. How to Talk so People Listen, New York, NY: HarperCollins Publishers 2006.
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Jak si miizeme byt jisti, Ze skutecné predjimadme zaméry jinych
lidi komunikovat? Jak bylo feceno v knize ,7 zvyka vysoce
efektivnich lidi“, vyzkumnik Rick van Baaren zjistil, Ze spropitné
pro obsluhu roste, pokud c¢isnik zcela pfesné nahlas opakuje
zakaznikovu objedndvku, misto toho, aby napiiklad jejim pfijimani
pouze pokyvoval hlavou. Van Baaren véfi, Ze opakované vyiceni
pozadavka posiluje pouto komunikace. Pro vedouci pracovniky
je tak stéZejni, aby vnimali thly pohledu a naslouchali ndzoram
ostatnich lidi. Na zdkladé Baarenovych zjisténi lze také fici, Ze ma smysl vénovat c¢as

parafrazovani nazord druhé strany.

Timto se pomalu dostdvame k nejsilnéjsi technice toho, jak porozuméni vytvofit, a to
k vyuziti tzv. potvrzovani a budovani trojahelniku SES. Zatim se jesté nebudeme poustét do
definovéani, méjte to v8ak na paméti, jelikoZ pfi druhém ¢teni tohoto textu v ném najednou
objevite novy rozmér.

Covey (autor knihy ,7 zvyki vysoce efektivnich lidi”) véri, Ze lidé, ktefi naslouchaji, maji
k dispozici 4 piirozené reakce, jez jsou zaloZeny na jejich zkusenostech a perspektivé. Prvni
reakci je vyhodnoceni toho, jestli budou souhlasit, nebo nesouhlasit. Druhou poté mohou
zjistit, jaké usili je tfeba k postfehnuti informaci. Tieti je poradit nebo poskytnout nazor.
A ¢tvrtou reakci je interpretovat nebo vysvétlit ptivodni zpravu. Protoze obvykle vidime
konverzaci z nasi perspektivy, omezuji tyto reakce nasi schopnost porozumét nazoru jiné
osoby.

Tyto reakce ndm nemusi byt vzdy k uzitku. Méli bychom je
proto znat a umét s nimi pracovat. Covey proto fikd, ze abychom
vykompenzovali tyto pfirozené reakce a projevili vice nadSeni
béhem naslouchani, je tfeba do procesu zapojit jesté dalsi kroky. Jako
u van Baarena, i u Coveyho je prvnim krokem napodobeni obsahu.
Napodobovani obsahu druhé osoby je zdkladnim krokem, jelikoz
vam umozni mnohem lepsi naslouchani. Ve druhém kroku pak 1ze
opakovat komunikaci posluchac¢ovymi vlastnimi slovy a ve tfetim reflektovat emoce
a pocity. V posledni fazi se poté vse propoji dohromady a parafrazuje se jak obsah, tak
i pocity a emoce. Jak vidite, i naslouchani je pomérné slozita zalezitost, pokud ma byt
provadéno spravné. Proto je obzvlast daleZité mit zcela jasno o vzajemném pochopeni,
dfive, nez se za¢nete druhého snazit k né¢emu presvédcit.®

V komunika¢nim procesu musi byt vzdy clovék ochotny naslouchat. Skvély vedouci je
vzdy pfipraven druhym proaktivné naslouchat.

Pozndwmky

¥ COVEY, S. The 7 Habits of Highly Effective People. New York, NY: Free Press 2004.
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V dnesnim svété, kde jsme skrze riiznd média ¢asto zapojeni do vice
komunikaci najednou, se aktivni naslouchani stava stéle slozitéjsim.
Podle studie vydané Univerzitou v Kansasu, 74 % z 500 sledovanych
jedincti prozradilo, ze pfi rozhovorech s druhymi délaji najednou -
napiiklad jsou zvykli hrat si s mobilem nebo odesilat kratké zpravy
(chatovat). Dalsi studie, tentokrat provedena firmou Hewlett
Packard, jiz v roce 2005 demonstrovala, Ze témét 90 % zaméstnanci
pracujicich v kanceléfich je pfesvédcéeno o tom, Ze jejich spolupracovnici jsou drzi
a nevychovani, protoze zatimco s nimi mluvi, tak si textuji jesté s nékym dal$im.
Déle stejné studie odhalila, Zze 33 % z dotazanych véti, Ze podobny multitasking je
efektivni isporou ¢asu. Zd4 se, Ze frekvence provozovani vice aktivit najednou vzristé
a neexistuje jednotny standart, ktery by se zabyval tim, co je jesté v potddku, a co jiz
neni. Proto je dilezité, aby se vedouci (leader) ujistil, zda jeho zprava, at uz predavana
tvafi v tvaf nebo skrze média zalozena na vymeéné textovych zprdv, je dostatecné
presvédciva, aby upoutala pozornost posluchaci (a pokud mozno si vyzadal i néjakou
zpétnou vazbu).*

Za ucelem zvySeni pozornosti druhych a jejich presvédcovani nékdy zdiaraziiujeme
negativni chovani. Soustfedit se na nechténé akce vsak miize mit i nechtény efekt. Jako
smutny piiklad poslouzi jedna z nejpopularnéjsich reklam v americké televizni historii (Na
Youtube: Keep America Beautiful - Crying indian). Postarsi indian v ni place pfivypravéni,
jaky dopad maji odpadky na Zivot a pfirodu. Misto soucitu vzbudila reklama vysméch.
Cialdini, Goldstein a Martin poznamenali, Ze chybou této reklamy bylo, Ze prezentovala
smiSenou zpravu. Reklama nedamyslné podavala zpravu o tom, Zze odhazovani odpadu
je obvyklym socidlnim jevem a stavé se tedy pfijatelnym zptisobem chovéni. Proto je
pfi komunikaci negativnich jevi nutné myslet i na to, Ze pfi Spatné prezentaci budeme
komunikovat néco zcela jiného, nez jsme ptavodné chtéli.

Dalsi priklad uziti nizké emoce u presvédcovani mlzeme vidét u bezpecnostnich
profesionaldi. Tato skupina c¢asto pouziva strach k odstranéni nezadouctho chovani. To
miize byt napiiklad pozorovdno v mnoha odkazech na teroristické ttoky z 11. zat¥i 2001.
Jsou tu v8ak urcitd askali, podle Cialdiniho, Goldensteina a Martina strach sice stimuluje
posluchace k akci, pokud mu ale neni fe¢eno, jak ma snizit rizika, posluchac¢ nejspise zpravu
vyblokuje a zachova se po svém. Je proto tedy nutné nejen zdtiraznit problém, vzbuzujici
strach, ale zaroven rovnou nastinit konkrétni feseni, jak s nim ma byt nalozeno.

Ackoli je strach efektivnim motivatorem, nemtZe a nemél by byt nasi
jedinou pfesvédcovaci technikou. Pouzivani strachu k pfesvédcovani
ani nevede k porozumeéni, proto je tfeba s nim nakladat skute¢né
opatrné. Cialdini, Goldstein a Martin fikaji, Ze dobrym motiva¢nim
¢initelem muZe byt naopak soundlezitost. Dle principu sounaleZitosti
se vytvari jakdasi socidlni povinnost. KdyZz pro nékoho néco udélame,
at uz se jedné o sluzbu nebo laskavost, druha strana se nam citi byti
zavazéana a v budoucnosti tak bude mnohem snazsi od ni ziskat souhlas. Jako vedouci
pracovnici miZete tyto drobné zdvazky ziskavat pomérné snadno - u podfizenych se
¢asto stane, Ze udélaji néco, co by je pred ostatnimi mohlo ukazat v opravdu Spatném
svétle. Pokud je mozné dany problém eticky napravit, aniz by byl spustén poplach
v celé organizaci, mnozi to skute¢né velmi oceni.*

¥BARTON, N. Always On. New York, NY: Oxford University Press 2008.
% CIALDINI, R., GOLDSTEIN, N. & MARTIN, S. Yes! 50 Scientifically Proven Ways to be Persuasive. New
York, NY: First Free Press 2008.
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Existuji vsak i dalsi zptisoby, jak vyvolat sounalezitost. Nékdy neni
potfeba nic vic nez jen jednoduché podékovani nebo mala sladka
drobnost. Toto bylo ilustrovdno v dile Cialdiniho, Goldensteina
a Martina, ktefi zahrnuli do pozorovani, jak poddvani matovych
bonbént po veceti ovlivnilo mnoZzstvi vdéku projeveného smérem
k obsluze. Jejich prizkum demonstroval, Zze mentolky po vecefi
poskytované hostiim pii odchodu z restaurace navysily mnoZstvi
vdéku 0 3.3 % ve srovnani se situaci, kdy jim Zzddné bonbony nabidnuty nebyly. Pokud
navic obsluha nabizela mentolky hostiim na konci jidla, zatimco stale sedéli u stolu,
spropitné vzrostlo o 14.1 % ve srovnani se situaci, kdy zddné mentolky neobdrzeli.
Nejzajimaveéjsi bylo, ze pokud obsluha poskytovala o trochu vice lidského prvku,
jako napftiklad nabidnuty kousek sladkosti, spole¢né s nékolika milymi slovy, jejich
spropitné vzrostlo dokonce o 23 %. Autofi vSak zaroven poznamenavaji, Ze na jednéani
nesmi byt patrnd Zadna strojenost, jelikoz hosté to velmi lehce odhali a vysledek pak
muize byt dokonce opacny. Jako vedouci pak tohoto efektu muzZete vyuzit vdékem
a pochvalou za dobfe odvedenou praci. Stejné jako u ¢iSnikt vSak vSe musi ptijit v ten
spravny okamzik a podfizeny musi citit, Ze to myslite upfimné.

Pozndmky

Je tedy zfejmé, ze jak strach, tak i soundlezitost mohou byt efektivnimi nastroji pfi
presvédcéovani jinych. Nékdy vsak miaze byt naopak vhodné nabidnout nase sluzby bez
jakychkoli dal$ich zavazkd. Cialdini, Goldstein a Martin odkazuji na priizkum, kde bylo
45 % hostti hotelu ochotnéjsich vénovat tusili namifené k tspore vody, a to opétovnym
pouzitim hotelovych ru¢nikt, pokud bylo navstévniktim feceno, Ze usetfené penize budou
vénovany na projekt aspory pitné vody pod jmény hostti. Navstévnikdim bylo sdéleno, ze
dar je poskytnut, protoze hotel je v ¢ele projektu opétovného pouzivani ru¢nikti ve snaze
usetfit pitnou vodu.

Penize budou darovany bez ohledu na to, zda se host rozhodne souhlasit s opétovnym
pouzitim svych hotelovych ru¢nikd, ¢i nikoliv. To bylo v kontrastu k zdkladnimu p¥istupu,
ve kterém by byl dar u¢inén pouze v ptipadé, Ze host souhlasil a pouZil svij ruénik znovu.
Je tedy zjevné, ze nékdy se vyplati zariskovat s pfedpokladem, Ze ostatni udélaji spravné
rozhodnuti. V ramci vedent lidi, kde je moZna rychla kontrola, pak l1ze pfipadné spravné
kroky fidit pochvalou, a kdyZz nebudete spokojeni, pouzit jako motivaci strach.®

% CIALDINL R., GOLDSTEIN, N. & MARTIN, S. Yes! 50 Scientifically Proven Ways to be Persuasive.
New York, NY: First Free Press 2008.
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Existuji jesté dalsi cenné nastroje v procesu pfesvédcovani.
Uprostied hi-tech svéta zdokumentoval socidlni védec Randy
Garner velmi zaostalou technickou metodu rozhybéani k néjaké akci.
Garneriv néstroj je zcela prosty a zname jej vSichni - Zluty lepici
papirek na poznamky. Podle jeho vyzkumu do$lo k 75 % nardstu
dokonceni prizkumu, kdyz byla vytisténa kopie spisu doprovazena
ru¢né psanou pozndmkou na papirku u zpravy, kde bylo osobnim
zptisobem pozadano o pomoc. Uspésnost klesla na 48 % dokoncenych spist, kdyz byl
spis doprovazeny jen vysvétlujicim dopisem obsahujicim ru¢né napsanou poznamku.
K jesté vétsimu propadu na 36 % pak doslo, kdyz byl spis doprovéazen jen privodnim
dopisem. Priazkum odhalil, Ze pfijemci byli ochotnéjsi vyhovét, kdyz méli pocit, ze
prosba je osobni, ale neni jasné, pro¢ lepitkova poznamka fungovala tak dobre.

Q)

Ze osobni zadost funguje, je mozné vidét i na mnoha dalgich mistech.
Z relativné nedavné doby mtizeme poukézat naptiklad na tvtrce
Wikipedie podnécujici lidi k zasilani piispévkii textem se svoji
fotkou na hlavni strance. Dobré vysledky mél také jeden americky
autobazar, kdyz navrhy k vykupu aut daval za stéra¢ napsané
takovym zptlisobem, Ze to vypadalo, jako kdyby je na misté praveé
napsal rukou (Hej, pravé jsem Sel kolem a o podobné auta je ted’
velky zajem, zastav se u nas a urcité se dohodneme!).

Lepici papirky mohou pomoci udélat psanou komunikaci vice

osobnéjsi. Jaké dalsi komunikaéni techniky vsak méame jesté
oznacuje jako zasahovou jednotku, a dosahuje tak diky tomu
perfektnich vysledki vjejich efektivité. Tim, Ze tym takto pojmenoval,
zajistil vysokou sounalezitost, efektivitu a acast. Alice Tyboutova
a Richardem Yalch zdokumentovali, ze podobné oznaceni ma
vysoky dopad na sounéleZitost. Jejich vyzkum ukézal, Ze pokud jsou voli¢i oznaceni

N

vlastnosti vyzdvihnuty nebyly. Pro vedouci pracovniky to proto miiZze slouzit jako
zajimavy tip, jak jesté vice zvysit sounélezitost tymu.

Kdyz pouziti lepicich papirkt, lichoceni nebo chvéla nebudou fungovat, mtizeme také
jesté zkusit techniku pouzivanou Benjaminem Franklinem. Franklin fekl: ,On, ktery ti
jednou prokazal laskavost, bude mnohem ochotnéjsi udélat ti dalsi, nez ten, kterému jsi to
ty sam prikazal.” Franklin jednou navézal hluboky pratelsky vztah se svym protivnikem,
a to tim, ze pozadal o zaptijéeni vzacné knihy, kterou tento gentleman vlastnil. Jakmile mu
muz tuto malou laskavost projevil, seminko budouciho pfatelstvi bylo zaseto. Podobné se
lze sptételit s vasimi protivniky — pokud jsou ochotni vas naucit né¢emu novému ze své

specializace, ihned mate lep$i Sanci ziskat je do budoucna jako spojence.”

% CIALDINL R., GOLDSTEIN, N. & MARTIN, S. Yes! 50 Scientifically Proven Ways to be Persuasive.
New York, NY: First Free Press 2008.
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Tato praxe byla zkouména Jamesem Watsonem, ktery spoluobjevil dvojitou spirdlovou
strukturu DNA. Watson véfil, Ze pozddanim druhych o pomoc mtize dojit k vétsi
produktivité. V roce 1953 objevili James Watson a Francis Crick spirdlovou strukturu
DNA. Watson byl skromny a fekl, Ze nejchytfejsi osobou pracujici na projektu byla
Rosalinda Franklinov4, ale byla tak chytra, ze nikdy nepozadala o pomoca proto senikdy
nedostala do inspirativni konverzace, ktera vedla k odhaleni tak vyznamného objevu,
jako je pravé dvojitd spirdla DNA. Vyzkumnik Patrik Laughlin navic pfedpoklada, ze
jednotlivec nikdy nemiiZe pfekonat kolektivni silu skupiny. Jako viidci, dobte trénovani
v mnoha oblastech, se nesmime nikdy citit pfili$ na vysi nad ostatnimi, dokonce ani
tehdy, pokud jsme skute¢nymi odborniky v dané oblasti. Laughlin zdaraznuje, Ze pro
naplnéni cilti nasi organizace se musime spoléhat i na plnou Gcast ostatnich.

Ma to vyznam dokonce i v pfipadech, kdy to odporuje nasim vlastnim ndzortm. Stavét
se proti naSemu vlastnimu zadjmu midZe pomoci zvyraznit potencidlni slabiny a mezery
v nasi pozici jesté dfive, neZ jsou odhaleny druhymi. Socidlni psycholog Kip Williams
odhalil, Ze porotci shledavaji pravnika vice davéryhodnym, kdyZz poukaze na slabiny
ve svém pripadé dfive neZ pravnik protistrany. Takové taktiky mohou byt vidény
v nékterych novéjsich reklamach. V USA napftiklad v reklamé na spole¢nost Avis, ktera
tika: ,, Jsme ¢islo dvé, ale opravdu se snazime zlepsit.” I tento sebehodnotici proces vés
mitize postavit do lepsi pozice k pfesvédcéeni druhé strany béhem budoucich diskuzi.

KdyzZ to shrneme, cilem komunikace je zajistit porozuméni. Existuje mnoho zptisobd, jak
se 0 néj snazit, vzdy vSak jde o to pochopit druhou stranu a mit k ni blize. Ve vsech vyse
uvedenych ukazkéch $lo o to mit k druhé osobé bliZe. Proto je potieba skute¢né aktivné
naslouchat a budovat tak silné porozuméni, jaké je jen mozné.

Pozndamky
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Porozumeéni &

Ackoliv porozuméni mezi lidmi ¢asto vznika zcela spontanné, 1ze jej velmi dobie navodit
i s pomoci nékolika jednoduchych technik. Mluvime zde sice o technikdch, nasim cilem
vsak je, abyste je ve skute¢nosti za techniky nepovazovali. To, co se nyni dozvite, vzniklo
tak, ze byl ze zpasobu komunikace skute¢nych komunikac¢nich virtuosti extrahovan
prazéklad jejich mistrovstvi. Proto v3e, co budete aplikovat, musi byt zcela pfirozené, jako
je to pfirozené tém, kterym byla tato dovednost dana do vinku jiz pfi narozeni (a nasledné
podpofena spravnou vychovou).

Kdyz vSe Dbudete provadeét S = sdilent
spravné, ziskate schopnost navodit
pratelsky vztah s uplné kazdym
¢lovékem, budete-li chtit. Jakmile
s druhymi nastolite dostate¢nou
urovern porozumeéni, pak jiz neni ¢ :g " E = empatie
slozité ziskat je na svou stranu,

co se prodeje nebo nédzorl tyce.

Porozuméni se sklada ze tii ¢asti: SYMPATIE, EMPATIE a SDILENI.

Trojahelnik porozuméni je rovnoramenny, zakladnu tvofi sympatie a empatie.
Nejdtlezitéjsim vrcholem je sdileni, protoze ovliviiuje sympatii i empatii. Trojihelnik
porozumeéni je dynamicky atvar. Kdyz posilite jakykoliv z vrchol{i, automaticky to znamena,
ze se zvétsi plocha trojahelniku -

zvy$i se porozumeéni. Pozor vsak na &
to, ze tento mechanismus pracuje

A\

i ve vas neprospéch. Zanedbate-li Plothar/ porozumbng
jakykoliv z vrchol, porozuméni \\\\\\\/\ .

se snizuje. Zde jesté chceme znovu A\\\\\\//%///%\

poukdzat na to, jak pfirozené s = sympatic E = empatic

pouzivani trojahelniku SES je - cely

proces funguje oboustranné. Neni to jen druhd osoba, ktera ziskdva porozumeéni s vami,
ale jste to i vy, ktefi ziskdvaji vétsi porozumeéni s ni. Jinymi slovy: pokud budete pracovat
s trojuhelnikem SES a tfeba jej pouZzivat i jako techniku, brzy zjistite, ze vztah s druhou
osobou je skute¢né autenticky, vybudovany na autentickych zakladech.
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Ukaze-li se vdm na telefonu ¢islo osoby, se kterou méte hodné
spole¢ného a radi s ni travite ¢as, pak telefon velmi ochotné zvednete
_ a radostné komunikujete. Vola-li vsak osoba z opa¢ného spektra, pak
PRIKLAD pokud telefon viibec zvednete, komunikujete mnohem piikieji.

Sympatie

Sympatie znaci to, jak jste si s danou osobou blizci, a je vam tudiz pfijemné byt fyzicky v jeji
blizkosti. Sympatie znamen4, Ze je vdm druhy ¢lovék mily, pffjemny a chcete s nim travit
¢as, protoze mezi vami probiha urcitd chemie a napojeni. Pokud se bavime o partnerském
vztahu, pak sympatii chdpeme jako klasickou pfitazlivost.

V souziti partnert byva sympatie zpravidla vysoka, kdyz vés ale nékdo
nastve napf. v zameéstnani, vase sympatie vi¢i nému jisté klesne.

PRIKLAD

S kfm mdte vysokow miruw sympatie?

CVICENI

Jak. ji podporujete?

S km mdte nizkow miru sympatie, ale chtili byste [U zvgit?

S kgm mdte nizkow mirw sympatie, ale zvylovat byste ji wechtéli?
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Empatie

Dalsi pilif trojahelniku SES. Empatie znamena vciténi se do druhého ¢lovéka, piedstaveni
si, vjakéje situaci a divani se na svétjeho o¢ima. Absolutni empatii chdpeme jako kompletni
prozivani, vniméni a chovani se stejnym zptisobem, jako se chova, prozivd a vnima ten
druhy, coz logicky nenf mozné, ale chceme se tomu co nejvice piiblizit. Cim vice jste ochotni
a ¢im bliZe jste k druhému ¢lovéku, tim vice jste s nim v souznéni. Je potieba vénovat
druhému dostatek energie, ¢asu a ochoty. Pfedpokladem pro sprdvné navazani empatie,
anasledného porozumeéni, je potlaceni sebe sama a svych problémda. S empatii Gizce souvisi
i vnimani reality a hlavné spole¢né reality.

Napiite, co vidite na obrazku.

IE}
lJ

T
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Individualni realita

Nékteré psychologické teorie tvrdi, Ze objektivni realita neexistuje. I kdyz se to mtize
zdat minimalné podivné, je to zcela v souladu s tim, co se dozvidate v této brozufe. Proto
pokud chcete s druhym budovat porozuméni, musi mit tuto skute¢nost neustale na paméti
a hledat pravé ty oblasti, kde se stoprocentné shodujete. Cim vice se budete pohybovat ve

spolecné realité, tim vice bude komunikace plynout a druhy ¢lovék vam také bude tim vice
blizsi.

Velmi dobte lze tyto zdkonitosti demonstrovat na kazdém z vas.

Zamyslete se nad tim, co mate spole¢ného se svymi partnery? Dale

proc jsou vasi kamarddi (a kamaradky) pravé vasimi prateli? Zjistite, % S
Ze to je tim, kolik toho mate spole¢ného. Mohou to byt zdjmy, nézory, &\,%
opravdu cokoliv. Presto v8ak existujii oblasti, kde jste zcela rozdilni.

A je vysoce pravdépodobné, ze pravé témto oblastem se v ramci
setkdavani nevénujete.

Chcete-li s nékym navézat porozuméni, miiZzete se na to pfichystat dopifedu. V dnesnim
informa¢nim svété se da lehce zjistit téméf cokoliv - k dispozici mate socidlni sité, jako
naptiklad Facebook nebo LinkedIn. O mnoha lidech se doctete i rtizné na internetu.
A pokud by ndhodou i tot selhalo, je vysoce pravdépodobné, Ze se jiz prételite s nékym,
kdo se s danou osobou zna. Kdyz vite jak, i své vztahy a sympatie mtzete mit plné pod

kontrolou.

S kgm toho mdte we swem Zivoté wejvice spoleéntlro?

CVICENI

Co mite spoleiné?
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Co mdte rozdilnie?

Predstovte si Sloweka, se kiterdgm v brzké dope
potiehugete nonodit porozumend.
Popiite konkrbtni kroky, jak to wdélite.
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I kdyz se vam zd4, Ze s ¢lovékem nemdte nic
spole¢ného, nemusi to byt vzdy pravda. Vzdy readite &

se da néco najit, co by mohlo i vas zajimat. Na vealito B
ukazce vidite, ze na prvni pohled jsou tyto
dvé reality odlisné, a nemaji nic spole¢ného, spolebnd East

ale vSéimnéte si, Ze jednu ¢4st maji spole¢nou a pravé na ni by se dalo pracovat.

Extrémnim piikladem miize byt Adolf Hitler. Rekli byste si, Ze s nim
nemate nic spole¢ného, avsak kdybyste nevédéli, kdo to je, potkali ho
tfeba v galerii a zacali si s nim povidat o uméni nakonec byste si tfeba
zasli i nékam sednout na kavu.

Nebo jiny extrémni pfiklad z opa¢ného ranku. Dva spolupracovnici
spolu chodili na tenis, bavili se 0 ném a celkové si dobfe rozuméli.
Jednoho dne se vSak jeden z nich dozvédél, Ze jeho spolupracovnik
je pedofil. Pratelstvi tim okamzité skoncilo. Tento fakt byl tak
neslucitelny s realitou prvniho zminéného, Ze jednoduse nebylo
mozné jiz zadného porozumeéni dosahnout.

Z vyse uvedeného piikladu vidite, Ze dokud nevyplyne vSe na povrch, mlzete mit
porozumeéni s kymkoliv. Pokud jednate s nékym, kdo je pro vas dalezity, zménte pfi prvni
znamce nelibosti ihned téma a drZte se oblasti, kde vite, e je vie v potadku. Cim je silngjsi
emocni vazba k tématu, o kterém se bavite, tim je siln€jsi ti¢inek na porozumeéni. Na prvnich
schtizkach se proto radéji vyvarujte rozhovor@im o politice, sportu a nabozenstvi.

Pozor!

Ze zdakladu oslovovani reality vychazi nékteré techniky, které se bézné skoli, typu:
,Jakmile pfijdete na schiizku, ihned pochvalte néco z okoli”. Nebudeme popirat, ze
v nékterych piipadech miize jit o dobry start. Mnohem pravdépodobnéjsi vsak je, Zze timto
krokem u protistrany vzbudite nelibost. Pokud to nebude autentické, druhé strana hned
vyciti pokus vetfit se do ptizné. Druhd véc je, Ze timto zplisobem viibec nemusite oslovit
spole¢nou realitu.

Predstavte si, Ze jste pravé pfisli na obchodni setkdni do rodinné
firmy a kancelar feditele je plna kvétin. Vzhledem k tomu, Ze kvétiny
maéate v oblibé a z vaseho thlu pohledu se v kancelafi opravdu
vyjimaji, zcela bezelstné je fediteli pochvélite. Jeho reakce véas
vSak zcela zaskoci. Misto toho, aby se usmal, tak jeho rysy zvazni
a celkovy pfistup je najednou néjaky strohy. Jak je to mozné? Jenom
kvali tomu, Ze je tento muz kvétinami obklopen, jesté nemtzeme
predpoklddat, Ze k nim ma kladny vztah. V tomto pfipadé nam lehce mohlo uniknout,
ze kancelat sdili se svoji asistentkou - manzelkou a je to pravé ona, kdo mistnost
kvétinami zaplnil. Je dokonce mozné, Ze feditel tyto ,kytky” nesnasi, ale v ramci
zachovani dobrych vztahti je manzelce toleruje.
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Uplné stejna situace miize nastat, pokud vejdete do kancelafe a za
vedoucim pracovnikem je na sténé povésen nddherny, velky obraz.
Vzhledem k tomu, Ze obraz je skute¢nou dominantou kanceléte, 1ze
pfedpokladat, Ze k nému ma jeho majitel viely vztah. Jak ale vite,
ze ten, kdo pod obrazem sedi, je jeho majitel? Jak vite, Ze to neni
nechtény dar od nékoho, kdo je pro néj vyznamny a dilezity?

~J
~

Proto nehledejte za kazdou cenu povrchni téma, které ma zpusobit, Ze roztaji ledy, ale
snazte se najit skute¢né néco, na ¢em lze vystavét porozuméni.

Nyni, kdyZ mate v téchhle vécech jasno, vés asi napadlo, Ze by se dalo trochu zasvindlovat
a predstirat, Ze mate nékteré véci spole¢né, ackoliv tomu tak neni. Opravdu vés prosime,
abyste to nedélali, jelikoZ to zcela popird vse, o ¢em je tato kniha; garantujeme vam, Ze to
nebude fungovat a uskodite tim akorat sami sobé. ZnemoZnite tim oboustranné fungovani,
porozumeéni nevznikne a druha strana vas dfive ¢i pozdéji odhali. Pokud vam téma neni
blizké, stejné v ném nikdy nebudete mit takovy prehled jako skute¢ny odbornik — srdcaf.

Teorie, kterou jste si vyse precetli, je obsahld. Stéle tam vSak nebylo vysvétleno, jakym
zpusobem se dostat k realité druhého ¢lovéka, pokud ji pfedem nezname. Stejné tak nebylo
vysvétleno, jak predejit nepfijemnému faux pas, jako se stalo napiiklad u ,kvétinového
feditele.”

Ve skutecnosti je to jednoduché. Zptisob, jak odhalit realitu druhého ¢lovéka, je soucasti
oslovovéani. Pokud mé néco zaujalo a chci znét stanovisko druhého ¢lovéka, jednoduse ho
oslovim. Toto osloveni vsak musi byt zcela oprosténo od hodnoceni nebo emoci - musi byt
neutrdlni:

Ja: Vidim, Ze tu madte hodné kvétin.
Reditel: Hriiza, Ze? To mi sem potad cpe manzelka!

Pokud se mi kvétiny libi, zménim téma. Pokud ne, mtzu si ptisadit: ,Ja jsem si hned
fikal, Ze mi to k vdm nesedi.”

Pokud se vyslovite takto neutralné, jesitna ¢ast lidské psychiky zptsobi, ze si bude druha
strana ve vétsiné pfipadt automaticky myslet, Ze stojite na jeji strané a odkryje vdm karty.
Jakmile jsme nalezli shodu, 1ze jiZ zcela standardné budovat porozumeéni (budeme se o tom
tématu pratelsky bavit).

Piiprava na porozumeéni
Diive nez se pustite do sdileni, je velmi diilezit4 pfiprava, kterou vdak hodné lidi podcetiuje.
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Jak se nyni priyprovigete na rozivovory,
kde wmdte vytvotit porozumeni?

CVICENI
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Pozndamky

Znovu pfipomindme moznosti, jak si o druhych zjistit co nejvice informaci, jesté predtim,
nez se s nimi setkate. Dobfe mtZze poslouzit Google, Facebook, LinkedIn, pfipadné pak
spole¢ni zndmi.

Sdileni

Posledni pilif trojahelniku SES. Pro pochopeni toho, co znamena sdileni, je nejdfive potfeba
zamyslet se, jaky je rozdil mezi komunikaci a sdilenim.

Vase sdileni ovliviiuje druhé a ma na né vliv, stejné jako sdileni ostatnich ma vliv na vas.
Béhem sdileni se nebavime o pocasi a o tom, kde jsme byli o vikendu. Sdileni obohacuje
a miizete z néj dale Cerpat. Ma hlubsi vyznam.

Jestlize chci sdilet tak, aby to opravdu mélo vliv na porozumeéni, pak pottebuji vénovat
pozornost tomu, komu chci sdilet a kdo chce sdilet mné.. To je kli¢. Jeden ze zptisobt, jak
zajistit pozornost, kterou aktivné vénujete ¢lovéku, je koncentra¢ni cvicen.
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Pokud nemdm né¢i pozornost, je potfeba zvySovat dosah. Predstavte si radiovou stanici -
kdyz chcete rozsitit vysilani, zvysite dosah, napumpujete vice energie a vysila se dale. Pokud
tedy nékdo nedéva pozor, vtdhnu ho zpét, nicméné ne rodicovskym zpiisobem (,Dévej
pozor!”), ale opecovavajicim zptisobem (prostfednictvim otazek).

Manazer neustale potfebuje udrZovat pozornost svého tymu a vtahovat k zdméru.

Zdvojeni znamena, Ze ¢lovék pochopil, co jsem mu sdilel a dokaze to i stejnym zptisobem
vysvétlit a aplikovat.

Lektor by se svych posluchacti nemél ptat, zda latku chapou, protoZe mohou jen kyvnout
hlavou na znameni souhlasu, ale realné nemusi védét viibec nic. Proto je dulezité ptat se
stylem: ,Nevim, zda jsem to vysvétlil dostatecné, abyste tomu rozuméli? Co si z toho odndsite?”.

Az teprve potom, co vas ¢lovék slysel, byl pozorny, pochopil vase sdileni a rozumél mu, se
mitiZzete spoléhat na to, ze ho také prijal.

Toto jsou tfi elementy, které vedou k porozuméni. Pokud chcete vytvofit porozuméni, musite
veédét, Ze tyto tfi slozky je tfeba mit v rovnovaze a vlozit do toho spoustu energie.

Ve skute¢nosti dokazete vytvorit porozumeéni s kymkoliv, protoZze vytvofeni porozumeéni
neni nic jiného nez pouha technika. Pokud budete védét, co mate sdilet, jak mate piijit
obleceni, pokud do setkdni s danou osobou investujete dostatek energie tak porozuméni
ziskate. Musite zacit praktikovat, abyste zjistili Ze to opravdu jde!

Rovnice vztahu

Existuje rovnice, kterd fikd, jak funguje rovnovaha ve vztahu. Obsahuje dva elementy jako
klicové prvky, které tvoii vztah. Jsou to diivéra a porozumeéni. O sile vztahu rozhoduje,
zda a v jaké mife jsou obé slozky pfitomné. Porozumeéni je technika. Pokud ji ovladate,
miiZzete vytvotit porozumeéni s kymkoliv a kdykoliv chcete. Divéra neni technika, je to
stalost chovani v ¢ase; co slibim, to splnim, jsem predvidatelny, mam konzistentni chovani,
na které se ostatni mohou spolehnout.

Porozuméni x Ditvéra = Vztah
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Vztah vytvafime nejen z lidské pfirozenosti, ale i proto, Ze vyplyva z nasi profese - vedeme
lidi, prodavdme a podobné, takZze s nimi potfebujeme mit vztah, aby nam véfili, nasledovali
nas atd.

Existuji lidé ¢i klienti, u kterych vime, Ze je ziskame, jen kdyZz s nimi za¢neme budovat
vztah. Na druhou stranu potiebujeme vykazovat vysledky, a nemame tolik ¢asu, ktery
bychom s nimi travili a pfesvédcovali je o tom, jak jsme dévéryhodni. Kdyz s nékym
budujeme vztah, tak se prfed doty¢nym snazime piisobit a chovat divéryhodné, a to jesté
predtim, nez se vytvoii samotnd d@ivéra. Divéryhodnost neni ddvéra. Je to jen chovani,
béhem néhoz se v mysli druhého ¢lovéka rodi porozumeéni a védomi, Ze si zaslouzime, aby
nam dal 8anci a vytvofil prostor pro vznik vztahu.

V prvni fazi tedy neusilujeme o divéru, protoze by se jednalo o velky tlak a pfesvédc¢ovani,
¢mz jsou néktery firmy typické (invazni reklama, invazni prodejci apod.). Usilujeme
o davéryhodnost, kdy se klient presvédc¢i, ze nam miize vétit, a pak teprve mtize vzniknout
vztah.

Zlom v porozuméni

V porozuméni miize dojit k tzv. zlomu. Naptiklad v partnerstvi si oba dva véii; kdyz
je ale jeden druhému nevérny, dochdzi mezi nimi k okamzitému zlomu. Tento zlom
v komunikaci se vyznac¢uje dvéma moznymi zptisoby. Bud’ je komunikace natlacena na
jednu osobu, coz muzete vidét tfeba ve vztahu dité versus rodi¢, kdy se ¢asto objevuje
snaha o umélou komunikaci typu: , Tak mi fekni, co teda furt chces!?” Rodi¢ tla¢i na dité,
aby odpovédélo. Byt je to snaha o komunikaci, druhé strana ji odmita. Zlom je nutné
vzdy technicky napravit, aby se komunikace vratila do rovnovahy. Druhy zptisob zlomu
v porozumeéni je ,odmitana komunikace”, v tomto pfipadé se jedna osoba snaZi o navazani
komunikace a druha osoba bez jakéhokoliv vysvétleni odmita.

Muz ptijde domt po ndroéném dni, kdy jeden problém stfidal druhy.
Vsechno musel fesit, na spoustu véci musel reagovat arozhodovat se.
Nejen Ze to bylo extrémné ndro¢né a vysilujici, ale navic se vSechna
feSeni nepovedla a on ma prosté Spatnou naladu. Po pfichodu dom{,
kdy ani nepozdravi, se jej partnerka za¢ne dotazovat slovy: ,Co se
jako stalo?” ,Pro¢ nemluvis?” ,To jako hodlas micet cely vecer?”
,Tohle ti teda ptijde jako normalni?” Casto se stavé, Ze z takovych situaci vzejde
konflikt, nebot na jedné strané partnerka touZzi po odpovédich a stupniuje tlak, zatimco
partner touzi po chvilce klidu, aby se usadil a vydechnul. Jednodussi by bylo v dané
chvili oznamit: , Potfebuji chvilku prostor”, coZ by mohlo konfliktu predejit nebo jej
alespon zmirnit. Nicméné ne vzdycky to ta reakéni ¢ast mysleni dovoli, Ze?!
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Kdy jste se naposledy setkali § +im,
Ze doSlo ke zlowan v porozmeni?

Anatomie komunikace
Porozuméni
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Porozuméni

Jak. se tovwun pro prUtE vyvarovat?

133



DiLCi
UKoL

DiLCi
UKoL

DiLCi
UKoL

Anatomie komunikace
Diléi dkoly

Dilci ukoly

1) Radost

Vysledek, ktery ma byt dosazen = Zazit sdim/sama vlastnim pfi¢inénim alespor 5 krat
skute¢nou a opravdovou radost. Zazit alespori 2x skute¢nou a opravdovou radost,
kterou mi p¥ipravi nékdo druhy.

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

2) Zajem

Vysledek, ktery ma byt dosaZen = Projevit alesponi 8x skutecny a neskryvany zdjem na
jednéani tak, abyste v druhé osobé vyvolal/a pfesvédceni, Ze ji opravdu chcete pomoci
a podpofit ji.

Ano, rozumim zadéni! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdé&ji dne

3) Hnév

Vysledek, ktery ma byt dosazen = Zaznamenat co nejvice momentt, kdy jste
prozival/a a vyzaroval/a pravé tuto emoci. A hlavné, co jste udélal/a proto, abyste ji
zvladl/a. A jak to dopadlo.

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

134



Anatomie komunikace
Dil&i dkoly

4) Skryté nepratelstvi

Vysledek, ktery mé byt dosazen = Zvladnout ironické chovani druhého ¢lovéka, aniz by

vas to vykolejilo, protoze doty¢nému déte pfirozené najevo, Ze je vam takové chovéni
DILCi nepifijemné a nepiejete si, aby v ném pokracoval. Navic to budete schopen/schopna
UKOL  kdykoliv zopakovat, aniz by to pro vés bylo nekomfortni.

Ano, rozumim zaddani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

5) Proved'te alesponi Ix pfimy pohled do o¢i a situaci popiste.
Ano, rozumim zaddani! (zaskrtnéte) |:|

DiLCi .
ukoL  Ukol odevzddm supervizorovi nejpozdéji dne

Vysledky prosim zpracujte pisemné a zaslete je zpét ve formé prilohy e-mailu.
U kazdého tkolu bude uvedeno, kdy a kde se situace stala, jak k ni doslo (jak jste se
k ni dostal/a), jak probihala a co jste pfesné udélal/a. Pokud to bylo aspésné, tak co
vam to dalo? Pokud to nebylo tspésné, tak co vés to naucilo?
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3. setkani
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Cile tohoto setkani

Hlavnim cilem dnesniho setkani je obohatit znalosti a dovednosti z prvniho a druhého
setkdni o nové dovednosti, jako je prosazovani se v diskuzich, mateni druhého podévanim
poloodpovédi a zvladani nadévek.

Co potfebujete, abyste zvladli toto setkani?
V dnesnim tréninku budeme hodné pracovat s emocemi z posledniho setkéni. Jak jiz bylo
feSeno, emoce vas budou provazet az do konce zivota, je tedy nezbytné, abyste je méli

dostate¢né , propraktikované”. Budeme hodné trénovat a cvi¢eni budou stale slozitéjsi,
protoze na sebe navazuji a kombinuji ta pfedchozi.
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Anatomie komunikace
Koncentraéni cvicen{

Koncentracéni cviceni

Stalo se vam nékdy, Ze jste se na néco opravdu moc sousttedili, najednou véas nékdo
vyrudil, a vy uz jste nemohli najit tu spravnou ,nit“? A co takhle nervozita pred
dileZitym projevem ¢i jednanim? DokdaZete si predstavit, Ze by tyto situace prosté
zmizely? Kolik byste si tim usetfili starosti? O kolik byste se citili Iépe? To se totiz ani
neda kvantifikovat.

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Utelem tohoto cvifeni je trénovat schopnost absolutni koncentrace.
Opravdu absolutni. Jde o to, abyste se naucili vnimat vse, co se déje kolem
vés a vy to vnimat potiebujete. Naopak poté nevnimat jevy a okolnosti,
které by vas mohly rusit - napfiklad nervozitu nebo roztrzitost. Prosté
jen klidné sedét ¢i stat a pIné vnimat. Klidné a pohodlné. Pfirovnat to
miizeme az k lehké hypnéze, kde pro vas budou existovat skutecné jen ty
vjemy, které v dany okamzik potfebujete. Jediné takto budete pfipraveni
dosdhnout mistrovstvi v komunikaci.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je skute¢né zakladnim kamenem, na kterém néasledné budete
stavét veskerou dalsi komunikaci napfi¢ celym Zivotem. Diky perfektnimu
zvladnuti této techniky budete mnohem klidnéjsi a pozornéjsi. Rozhodi
vas mnohem méné véci, pokud viibec néco. Vsichni kolem vas to zaroven
okamzité zaznamenaji, nebot tento klid a rozvahu prenesete i na né.
Proto je nutné techniku opravdové a poctivé zvladnout, aby se vam dafila

i nasledujici cviceni a vlastni praxe.

NapSte lastnimi slovy, jok jste pochopidi zaddni.
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Jak délat toto cviceni spravné?

Posadte se pohodlné na zidli. Sed’te vzpiimené na
zidli s rovnhym opéradlem. Zaviete oc¢i. Ve cviceni
pokracujte tak dlouho, dokud nevymizi tendence
se jakkoliv kroutit, cukat, pohybovat ¢ ménit
pozici. Pokud se tyto tendence objevi, nevénujte jim
pozornost a pokracujte ve cviceni, dokud si nebudete
jisti, Ze sedite ,ted a tady” bez jakéhokoli asili ¢i
ndmahy. Mize se stat, Ze nepfijemny pocit dostoupi
do takové intenzity, Ze se budete citit opravdu velmi
nepohodlné. Je jedno, zda tento nepiijemny pocit
vyvolalo $patné posezeni nebo skute¢né velky ndval myslenek, prosté
cviceni zastavte, uvolnéte se a az poté za¢néte znovu.

7 Nejcastéjsi chyby
Zamétujete se na sviij dech déle, nez je pro zac¢atek nezbytné. Opakujete si
i

v mysli stale stejna slova ¢i myslenky, protoZze to bez nich nejde. Pocitujete
diskomfort z nesprdvného sezeni. Tvarujete se do nepfirozené polohy.
Pfemyslite o tom, jak si po préci date pivo? Chyba. Zapomnéli jste vyiidit
né&jaky telefonat, z ¢ehoz ted’ mate nepfijemny pocit? Je ndm lito, opét
chyba.

Podminky ukonceni

Cviceni mtZete ukoncit ve chvili, kdy jste pIné pfesvédceni o své schopnosti
sedét,, ted’ a tady”. Sedite tady a ted’ a opravdu si uzivéte ten pocit byt sami
se sebou. Vnimate jen to, Ze prosté sedite na zidli v prostoru a nerozptyli
ani nevyrusi vas nic, co nechcete. A tuto dovednost dokazete kdykoliv

zopakovat, aniZ by vdm v jejim provadéni cokoliv branilo.

Pfed dtlezitym jednanim se vzdy vyplati byt koncentrovani. Kdyz je
toho v danou chvili na vas moc, rozhodné je dobré provést techniku
koncentrace. Chcete/ pottebujete si odpocinout a honi se vdm v hlavé
jedna myslenka za druhou? Idealni pfileZitost na koncentracni cviceni,
které miiZete postupné nechat volné prejit do spanku.

Zde si muzete zapsat jakékoli aspéchy ¢i poznatky, kterych jste béhem
tohoto cviceni dosdhli. Viele to doporucujeme, jelikoz se k tomu jesté
mnohokrét vratite. Prostor pro psani pozndmek najdete pod zadanim
kazdého cviceni.

Ze se vam do hlavy vkradaji myslenky na to, co jste méli udélat a neudélali, je p¥irozené
(pokud se chcete dozvédét vice, vyhledejte si v literatute ,efekt Zeigarnikové”). Mame
ted’ napfiklad na mysli néjakou nedokoncenou povinnost nebo dokonce néhlé prozieni,
Ze jste zapomnéli zamknout auto. Je také zcela béZné, Ze pfi netiplné koncentraci se vam
tyto myslenky vkradaji do hlavy i p#i jednanich (a jinych dtlezitych rozhovorech). Pokud
jde o néco, co lze vyfidit rychle, pak se omluvte a udélejte to, nebot podobné myslenky
narusuji princip ,ted a tady” a snizuji vase vnimani druhého ¢lovéka. Sta¢i jednoducha
omluva, kde protéjsku sdélite, Ze vase jednédni s nim je pro vas dileZité, a proto nechcete byt
absolutné ni¢im vyrusovéni. Nejen, Ze si tak u druhého ziskate vétsi respekt, ale zaroven
snizite riziko, ze vam diky nepozornosti uniknou néjaké stézejni informace.
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Koncentraéni cviceni je mozné provadeét i s otevienyma ocima. Neni tak omezen zrakovy
vjem a v tu chvili oci fixuji néjaky bod v prostoru. Vypind se tim potteba ménit thel pohledu,
vizualni vzdalenost a potfeba tékat o¢ima. Fixaci na bod se uvolni zrakovy mechanizmus.
Vymeéiite na dech za soustifedéni na bod, vizualni podnét. UZitek v praxi je obrovsky.

Co vim toto evicend dalo?

CVICENI

Co pro vis bylo v tomto cvideni nejobtiznés3i?

Pozndmky
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Potvrzeni

Anatomie komunikace
Potvrzenf

W Nyni se dostdavame k jedné z nejstézejnéjsich casti celé této knihy. I kdybyste si
9@ 9 9 méli zapamatovat sotva 10 % informaci, potvrzeni nutné musi patfit mezi né.

Vséimnéte si prosim, Ze vétsina lidi, kterym néco sdélujete, vdm da néjakym zptisobem
najevo, ze k nim informace do$la. Tato zpétna vazba mtize byt jak verbdlniho, tak
i neverbalniho charakteru. Co se verbalniho projevu tyce, jedna se pfedevsim o tyto slova:

= Hmm
& Aha

< Chdpu
@ Rozumim

Z neverbalnich vyjadfeni se objevuje nejcastéji pohyb hlavou, zamrkani a tak podobné.

Jak vidite, potvrzeni je néco, co je lidem pfirozené a pouziva se bézné. Na 99 % jej
pouzivate zcela mimovolné také. Pro¢ jej tedy tak zdiraziiujeme? Jde o to, Ze zatimco
v béZné komunikaci je potvrzeni uzivano bézné, jakmile zac¢ne jit byt jen trochu
,do tuhého”, potvrzovani se vytraci. A to je pravé ta obrovskd chyba. Malokde je
potvrzovani potiebnéjsi nez pravé v konfliktnich situacich. Pokud budete potvrzovat
vzdy a stéle, je vysoce pravdépodobné, ze se do konfliktu ani nedostanete, a kdyz uz
se tak stane, tak z néj elegantné vybruslite bez poskozeni vzajemného vztahu - ba co

vice, vase vzajemné porozumeéni se miiZe jesté zvysit!

Néktetizvas ted’ pravdépodobneé piemysli nad tim, jak 1ze potvrdit néco, s ¢im nesouhlasim.
Krésa potvrzeni spocivd v tom, Ze se nejedna o souhlas jako takovy, ale pouze o sdéleni, ze
jsem informaci druhé strany zaznamenal a beru ji v potaz. Nic vic. Jesté jednou opakuji, Ze
potvrzeni neni souhlas. Vyvarujte se proto pfi cvi¢enich vyraztim jako ,souhlasim”, , ano,
je to tak”, a podobnych, pokud to tak nevnimate.

Dalsim pravidlem je, Ze po vyiceném potvrzeni nesmi nikdy nasledovat slovo ,ale”.
Vzhledem k tornu, jak je slovo ,ale” konfronta¢ni a ihned vas stavi do opozice, by bylo
idealni, kdybyste jej nepouzivali viibec.

Bez potvrzovani S potvrzovanim
Ta koule je bila. Ta koule je bila.
PRIKLAD ROZhOdITé n‘j/ o Chépu, ze to tak vypada.
ta koule je pfece cerna. Zkuste mi prosim kouli bTie popsat?

Prvni osoba spravné tvrdi, Ze koule, Druhé osoba pouZila potvrzeni a ihned
na kterou se divéd, je bila. Druha strana zadda doplnéni. Vzhledem k tornu, Ze se
spravné kontruje, ze koule je cerna. nejednd o vypad, ale autenticky zajem,
Pravdu maji oba. Zptsob, jakym muiize konverzace tspéSné pokracovat
komunikuji, vsak vede k hadce. bez nizkych emoci.

142



PRIKLAD

Anatomie komunikace

Potvrzenf{

7N\

\./

Jak vyjadfit potvrzeni?
= ,Chapu, Ze se to tak mtze jevit...”
& ,Rozumim tomu, pro¢ si to myslite...”

= ,Aha”

= ,Hmm-mmm...”
& Pokyvnuti hlavou

Jezfejmé, ze tento piiklad je vysoce abstrakini. KdyZsi v8ak celou situaci pfedstavite, neni tak
vzdalend od reality. Mnoho hadek a roztrzek vznika pravé ze vzajemného nedorozumeéni.
Casto se mfiZe stat, Ze oba lidé maji na mysli to samé, ale kviili nepochopeni se nepohodnou.
S pomoci potvrzovani doplnéného o otdzky mate Sanci se tomuto vyvarovat.

Predstavte si misto koule jednani o cené. Zakaznik fekne: ,To je drahé!” Co na to
obchodnik? Bude tvrdit, Ze to drahé neni (koule je ¢ernd), nebo na to miiZe jit jinak:
,Chépu, ze to tak vypadd, také mi to tak kdysi p¥islo, proc¢ si to myslite pravé vy?”
A timto jednoduchym koleckem se lehce dostanete az k podstaté problému. Casto pak
miize vyplynout, Ze jste se oba bavili o zcela jiné drovni sluZeb nebo produkti.

Potvrdit, a zachranit tim komunikaci, mtzete skute¢né cokoliv. Toto budeme déle trénovat,
nyni je vSak nutné, abyste o potvrzeni méli zcela jasno. Proto tuto pasaz uzavieme malou

ukazkou:
Zakaznik:  Ta Vase firma stoji fakt za prd!
Vy: Chépu, zZe to tak vidite, mohu védét proc?
Zakaznik:  Protoze kdyz jsem vas $el navstivit, viibec nikdo se mi nevénoval!
Vy: Aha, to mé mrzi, a nechapu, jak je to mozné. Moc se Vam omlouvam.
Na které pobocce jste byl?
Zakaznik:  Tam, na Uzké!
Vy: Aha, ihned sjedndam napravu. Jen mé napada jesté takova drobnost, kdyz
jste tam byl, vyzvedl jste si u vchodu potradové cislo?
Zakaznik: £54
Vy: Ptam se, jelikoz ze zkuSenosti vim, Ze si to néktefi zakaznici neuvédomi
a tento krok prehlédnou. Nejsem tu vSak proto, abych se Vas snazil na
nécem nachytat. Reknéte mi, kdy se k ndm budete chtit zastavit a ja
zajistim, Ze budete odbaven pfednostné. Jesté jednou se Vam omlouvam. Je
to tak v poradku?
Zakaznik:  Ano, dékuji.
Pozndmky
Negacni efekt

Co zptisobi, kdyZz se v konverzaci objevi slovo ,ale”? Slovo ,ale” je konfronta¢ni a ihned
vas stavi do opozice. Negaci vyroku je tedy jeho ,pravy opak”, ktery vylucuje platnost
pavodniho vyroku.

1,ale2=2 2,ale1=1
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&
Komunikacéni styly %jz%?

Konvend¢ni

Funkce tohoto stylu je potvrdit si fakta/aktudlni stav, mit kontrolu nad situaci, usnadnit
volbu mezi pokracovanim a ukonc¢enim kontaktu. Citové projevy byvaji mirné pozitivni
(Gsmév).

Konvenéni styl mtZzete vidét u pozdravi, seznamovani, lichotek ¢i poklon. V tomto
stylu komunikujete pomérné kratce, vymeénite si pozdravy a par nezavaznych vét. , Jak
se mate?” ,Dobie, dékuji. A co Vy?” , Co potad délas, dlouho jsme se nevidéli?” , Ale jo,
jde to, jen ted’ nevim, co dfiv...” Nasleduje kratké rozlouceni a kazdy jde svou cestou,
pfipadné si lze zacit povidat a prejit do konverza¢niho stylu. Zde je velmi ddlezité
znéat tzv. bonton, védét, kdo ma prvni koho pozdravit, kdo prvni podava ruku a jak se
rozloucit.

Vice nez kde jinde zde hraji roli emoce. Jde pfedevsim o to, Ze v pribéhu konverzace, ktera
by prave po tomto konve¢nim stylu nastala, se vaSe emoce automaticky upravi podle toho,
jaky je obsah diskuze, zatimco na zac¢atku konverzace pii pouziti konvenéniho zptisobu
jde zejména o to, abyste ptisobili pfijemné sobé i druhé osobé, nebot jen pozitivni pristup

umozni vlastni pokracovani komunikace a pfechod k samotnému jadru toho, co budete
diskutovat.

Predstavte si, Ze se mate setkat s nékym, na kom vam zalezi (budouci obchodni partner,
budouci Zivotni partner apod.) a zacatek konvenéniho stylu rozhovoru probéhne asi
takto:

,Dobry den, jak se mate?” Vase otdzka je polozend v upfimném zajmu o tohoto ¢lovéka.
,No kdyby to bylo lepsi, tak to uz nejde ani vydrzet.” Odpovéd dané osoby je fecena
velmi prikie a ironicky.

Kdyby v nasem piikladu doty¢na osoba odpovédéla se stejnym zdjmem, jaky jste
projevili vy, bylo by vse jednoduché a hlavné by nebylo co rozebirat. Prosté byste
pokracovali v dialogu, zatimco v této situaci mnoho lidi ztrati svlij koncept rozhovoru
a uz jen tim, Ze znejisti, mtize udélat mnoho chyb ¢i cely pribéh zkazit.

PRIKLAD

Jak budete postupovat p#i zajimoim rozihovoru?

CVICENI

144



Anatomie komunikace {%}
Komunikacéni styly C%\

Jak. budete postupovat p#l dtotnim rozirovoru?

Jak budete postupovat pFi rozihovoru na welimi smutné ttma?
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Jak budete postupovat pHli nezajimanim rozirovoru?

Pozndwmky

Kdyz jsme v nékteré z pfedchozich kapitol probirali oslovovani, miizete tento koncept
velmi elegantné pouzivat i na emoce. U posledniho ptikladu bylo mozné emoci oslovit

s

a prokazat tak soundleZitost. Tim vyrazné zvysite pravdépodobnost, Ze se druha osoba

svéii a vy s ni vybudujete hlubsi vztah. Nezapominejte potvrzovat a hodné se doptéavat.
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Konverzacéni
Jeho funkce je vyména informaci, nazordi, sebeprosazeni, pobavit se nebo pouzit
sounalezitost. Citové projevy jsou pozitivni.

= Povidani pfijidle
< Diskuze
= Spolecenské zabavy a hry

Vite, jak zabit konverzaci?

& Mluvte co nejdéle o jednom tématu. Zasadné se nikoho na nic neptejte.

Kdykoliv mate moznost, vyvolejte spor.

Za vsech okolnosti bud'te zcela bezprostiedni, fid'te se svymi impulsy, momentalnimi
napady a pocity.

At vam nikdy nesejde z mysli, Ze jste tim nejzajimavéjsim konverza¢nim namétem.
Vase nazory, prace, pithody, déti a pfibuzenstvo.

484 4d

Operativni
Jeho funkce je zvladani Zivotniho prostoru, ziskavani, eventualné udrzeni kontroly nad
lidmi a uspokojovani béznych potteb. Citové projevy jsou neutralni.

& Jednani na aradech a v obchodech
&> Pracovni ¢innosti
& Prohlidka u lékate

Zde se uplatiiuje vztahova asymetrie, nékdo je ,nad” a druhy ,pod”, je to jasné a tcelné
vymezeni roli, pozic a kompetenci, jeden je nadfizeny a druhy podiizeny. Oba to védi
a podle toho jednaji. Pfi probihajicim operativnim stylu se vyménuji jasna a stru¢na
sdéleni. Hlavnim znakem je oboustrannd korektnost, zdvofilost, pfi¢emZ emoc¢ni projevy
jsou umirnéné a formalni.

I zde je zapottebi mit na paméti, Ze timto stylem byste méli jednat jen ve chvilich, kdy je
opravdu nezbytné nutné, abyste operativné rozdélili akoly, delegovali ¢innosti, vyslechli
formalni ¢ast porady apod. Vzdy vSak musi nasledovat pfechod do komunikaé¢niho stylu
s vysokou emoci, nebot piilisna formélnost snizuje emotivitu a také ni¢i porozumeéni.
Také na aradech s referenty statni spravy je dobré mit porozumeéni, nebot to sice jsou
pomahajici pracovnici, protoZe je platite ze svych dani, ale jejich ochota je velmi ¢asto
mnohem niz$i, nez by méla byt u lidi, ktefi{ maji za tkol vam pomahat. Potom budete
opravdu piekvapeni vysledkem jednéni. Stejné tak i u lékafe. Rozhodné se budete citit
jinak, kdyz budete mit se svym lékafem velmi pozitivni vztah zaloZeny na porozuméni,
misto toho, aby jen samotné pomysleni, Ze k nému mate jit, ve vas vyvoldvalo nepfijemny
pocit.
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Vyjednavaci

Jeho funkce je vyfesit problém pfi rozdilnych a vylué¢ujicich se zajmech ¢i potiebach. Citové
projevy jsou zde neutrdlni. Jednd se o nejdtilezitéjsi styl komunikace, nebot vyjedndvani
a argumentace jsou klicové dovednosti v Zivoté kazdého tspésného clovéka. Tento
komunikaéni styl bude pfedmétem nasledujictho modulu ve vasem studiu.

= Rozvodové dohody
& Smlouvani pfi ndkupu
& Domluva o dovolené

Osobni intimni
Jeho funkci je ochrana a reprodukce zivota, uspokojovani zakladnich Zivotnich potteb.
Citové projevy zde jsou bud’ vyrazné pozitivni, nebo vyrazné negativni.

< Sex
& Prudké hadky

> = Fyzicky stiet
PRIKLAD < Bytostné rozmluvy

Navazovani porozumeéni

Premysleli jste nékdy o tom, jak jste Gspésni pii navazovani novych vztahi? Nemyslime
jen partnerskych, ale jakychkoliv. Jak jste ispésni v komunikaci a vztazich s osobami,

cviceni  Se kterymi chcete navédzat porozumeéni?

Tato technika se pouziva pti vycviku §pionaznich jednotek, protoZe jejich nejvétsi silou
je pravé komunikace pfi navazani porozuméni. Nejsou to neviditelna auta, hodinky
s laserem ¢i rakety v podesvich obuvi. Pravé naopak; hlavni silou je schopnost vytvofit
pratelsky vztah, s kymkoliv je zapotfebi. Tim totiz nad druhym ziskate kontrolu.
Ackoliv se jedna o jedno, z hlediska provedeni z nepiili§ slozitych cviceni, patfi mezi

vvvvvv

K ¢emu toto cviceni slouzi?

V tomto cviceni trénujete osloveni, duplikaci a porozuméni. Je to na vas
moc slozité? Tak jste pravdépodobné uz zapomnéli, co jste se uz diive ucili
o komunikaci a jejich slozkéach. Nejdfive si to tedy zopakujte, abyste mohli
uspésné pokracovat.

Vzpomeiite si na , Trojahelnik SES”, téma probirané v jednom ze setkani.
SESjsou vrcholy trojuhelniku, které znac¢i sympatii, empatii a sdileni; plocha
potom zastupuje spole¢né porozuméni. Cim vice zvysite thel u konkrétniho
vrcholu, tim se zvétsi i plocha trojahelniku a mira porozuméni s danou
osobou. Nyni si odpovédmi na otazky ovéfte, ze tomuto tématu skutecné

rozumite.
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Co znowmend pojem sympatie?

Co znowmend pojem ewmpotie?

Co znamend pojem soileni?

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je vhodna mimo jiné na zacatek jakéhokoliv rozhovoru. Je
to jedna z nejacinnéjsich technik viibec. MiiZe se stét, Ze druhému predate
néco, co mu jesté nikdo netekl. Dovedete si predstavit, jakym zptsobem
pak mezi vami vzroste porozumeéni?

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Bez toho, aby to znélo jakkoliv strojené nebo automatizované
a nepfiléhavé vzhledem k dané situaci, oslovujte, co vam na vycvikovém
partnerovi pfijde zajimavé. Oslovovat muzZete i véci, které vidite kolem
sebe. Napfiklad: ,Vidim, Ze mate hedvabné sako.” ,Koukdm, Ze nosite
vojensky sestfih.” ,Hmm, vidim, Ze vdm pod okny jezdi mnoho aut.”
Hlavni zasadou je, Ze nic z toho, co komentujete, nehodnotite. Prosté na to
jen poukazujete, ¢imz druhému davate najevo, Ze vnimate to, co k nému
patii, pfipadné, co se jej tyka.

Kdyz tuto techniku provedete spravné, ihned uvidite podle reakce vaseho
tréninkového partnera, jaky vztah a hodnoceni k dané véci zastava.
A najednou maéte poloZzku, o které muaZete vice mluvit a dale ji rozvijet.
Neékdy muazete mit pocit, Ze uzjste vycerpali vSechno, co 1ze na tréninkovém
partnerovi najit a komentovat. V tom pfipadé sledujte, na co se zamétuje on.
Sledujte, na co se vas tréninkovy partner diva a oslovujte to v aplné stejném
duchu tak, abyste navéazali komunikaci a mohli vybudovat porozuméni.
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Vs tréninkovy partner: Po kazdém zacatku rozhovoru trénujici osoby
reagujte pfesné tak, jak byste za normalnich okolnosti reagovali. Chovejte
se naprosto spontanné. Na druhé strané upozornujte trénujiciho na cokoliv,
co vam pfislo nepfiléhavé dané situaci nebo jakkoliv rusivé. Tim zaroven
sami na sobé zaZzijete ucinnost tohoto postupu.

Nejcastéjsi chyby

Sroubované zacatky. Mala mira jistoty trénujictho. Nervozita. Velka
emotivita. Hodnotici vyjadfeni. Nepfiléhavost pocatku rozhovoru
s ohledem na situaci ¢i $patné pozorovani a vhimani.

Podminky ukonceni

Mate jistotu, Ze dokéaZzete efektivhé a nenucené komentovat vse, co si
v danou chvili zdd4 vasi pozornost, aniz byste cokoliv hodnotili. V druhé
osobé tim automaticky vzbudite pffjemnou reakci a jeji zdjem.

Co pro vis bylo v tomto cvideni wejobtizndfii?

Co vim toto cvideni pFineslo?

Pozndmky
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Mluvit navzdory vyrusovani

Stava se vam, ze se snazite nékomu néco sdélit, ale on vam neustéle skace do fe¢i nebo
se jinym zptsobem vmeésuje do komunikace? Nebo se s nékym bavite, a naopak vam
do hovoru vstupuje néjaka tieti osoba? Jak se pfi tom citite? Vadi vdm to? Nebo vés
to i zlobi? No a ted si pfedstavte, Zze tato situace opravdu nastala a mira ruseni uz
dostoupila pomyslného vrcholu, ktery jste ochotni tolerovat; jakou intenzitou a jakym
sdélenim upozornite toho, kdo vas rusi?

A ted' si predstavte uplny opak, tedy Ze takova situace viibec nenastane. A pokud ano,
zvladnete ji pfekvapivé bravurné, aniz by utrpély vase city ¢i city kohokoliv jiného.

K ¢emu toto cviceni slouzi?
V tomto cviceni trénujete zdmér komunikace a vytrvalost v mluveni, i kdyz
vés druha osoba prerusuje.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je vhodna vzdy, kdyZ chcete v komunikaci ptsobit
rozhodné, sebevédomé a dosdhnout svého cile. Kazdému, kdo vés bude
chtit neopravnéné prerusit ¢i zastavit, korektnim, ale rozhodnym projevem
naznacite, Ze toho méa zanechat.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Sdélujte svému tréninkovému partnerovi ¢isla, jako by se jednalo
o vyroky. Volba ¢isel je plné na vas. Vas tréninkovy partner se bude
snazit vmisit do komunikace. Stéle vsak zvySujete svoji dovednost, takze
pouzivate vse, co jste trénovali v pfedchozich cvi¢enich. Posezeni je pro vas
pfijemné, citite se pohodIné, zvladate se bez problémi divat tréninkovému

partnerovi do o¢i a neobtézuji vas zadné nezddouci myslenky.

Vs tréninkovy partner: Druhého se nesmite dotykat, jinak je povoleno vse.
Vyvadéjte druhého z miry. MuzZete se jej pokusit mast, nesouhlasit s nim,
razné se pitvofit, fvat; cokoliv, co vas napadne. Pokud se vam povede
druhého ¢lovéka zastavit, vytrvejte ve vycviku daného zptisobu vyrusovani
tak dlouho, to u ného bude vyvolavat néjakou reakci.

Nejcastéjsi chyby

Néahla zména v neverbélni komunikaci (mimika, gestika apod.), kterd je
v tomto pfipadé vyvolanad nezvladnutim dané situace. Nervozita. Rychlé
vzdavani se. Neschopnost tréninkového partnera vzit se do role a skute¢né
vyruSovat.

Podminky ukonceni
Jste si védomi, Ze i pfes vyrusovani mtizete bez jakéhokoliv napéti a namahy

v

pokracovat v mluveni a sdélovat zamysleny obsa.
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Predstavte si, Zze vas nékdo vyrusuje a vy si s nim nechcete
pokazit vztah/porozuméni. K tomu je tohle cviceni jako délané.
; Samoziejmé, ze klidné miazete druhého okiiknout: ,Uz drz hubu!”
PRIKLAD Nicméné to vasemu porozuméni nepomiize. Nebo miizete pouzit
tuto techniku, aniz byste hnuli brvou ¢i na sobé dali jakkoliv znat,
ze vas vyrusovani vyvadi z miry. Tim druhého mnohem taktnéji
upozornite, Ze nechcete byt ruSeni, a navic jej nevédomé ucite
lep$imu chovani.
Jakgm zpisopem by bylo mozné zklidnit dovéka,
kterg vyrusuge, s pouzitim oslovovini a potvirzovini?

Co pro vis bylo v towmto evidend wejoptizne 3i?

Co vim toto cvidend prineslo?
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Aktivni naslouchani

Poslech a naslouchani jsou nedilnou soucasti komunikace a jednémi z nejdulezitéjsich
a nejefektivnéjsich prostfedka formovani rozhovort. Tato technika je tzce spojena
s verbalni komunikaci, protoze tGspésné mluveni neni mozné bez aktivniho naslouchéni.
Tim, Ze pozorné naslouchate, davate svému protéjsku v rozhovoru na védomi, Ze berete
jeho samého a jeho zéleZitosti vazné, a Ze se minite obsahem jeho sdéleni seri6zné zabyvat.
Jaksi beze slov tim vyjadfujete: ,To, co fikate, je pro mé dtlezité a zavazné.” Pozorné
naslouchani je proto formou zfetelného ocenovani, vyjadfenim vaznosti k druhému. Tento
specificky signal ma na vztah partnerti v rozhovoru absolutné pozitivni vliv.

Plati zasada, Ze kdo chce presvédcit, musi umét naslouchat!

Zdvizené oboci pri prekvapeni, pokyvovani hlavou a slova typu:
. ,Aha!” ,Skute¢né?” ,Hmm...” To vSe spolehlivé informuje o tom, ze
PRIKLAD naslouchate nebo se tak alespori snazite vypadat.®

Q

Dtsledky $patného naslouchani jsou obvykle pfiznakem nedostate¢né pruznosti
v komunikaci, jako je nevniméani vsech komunikac¢nich sdéleni; slysite jen to, co chcete.
Zameérné ignorujete nékteré souvislosti a nevnimate vyznam jednotlivych sdéleni,
a v diisledku toho je interpretujete jinak, nez jsou prezentovéana.

Pamatujte, ze vzdy, kdyz pfestanete aktivné naslouchat, zcela svobodné jste se rozhodli
pristoupit na to, Ze sniZujete s danou osobou vase vzajemné porozumeéni.

Perfekce v naslouchani a potvrzovani
Témér kazdy si mysli, Ze bravurné ovlada naslouchéni, ale opak je pravdou. Bohuzel,
to je ten problém. Zamyslete se nad tim, kdy se vam samotnym stalo, Ze jste misto
cviceni haslouchénijen ¢ekali, az budete mit prostor pro vlastni projev. Nebo kdy se vam stalo,
ze i pii dtlezitém sdéleni jste se soustfedili na tplné néco jiného, nez na to, co vam bylo
sdélovéano. A disledky? Mnohdy byvaji zlé. Zvlasté v ptipadé, kdy po nékom chcete,
aby néco udélal, ale on vés pti zadavani tkolu neposlouchd. Aniz by to bylo zfejmé,
prosté jen mysli na néco jiného.

Naslouchani je dals$im z téch nejdtlezitéjsich pilift Gspésné komunikace. VSimnéte
si, Zze naslouchat je ve skute¢nosti mozné jen ve chvili, kdy dokazete byt raciondlni.
V ptipadé, Ze v jednéni ¢lovéka prevladne emotivita, a je jedno, zda je vysoka ¢i nizka,
nelze aktivné naslouchat a vnimat skute¢ny obsah sdélovaného, aniz by automaticky
dochazelo k mimovolni transformaci.

BPLAMINEK, Jifi a Daniel FRANC. Komunikace a prezentace: uméni mluvit, slyset a rozumet. 1. vyd. Praha:
Grada, 2008. Manazer. ISBN 978-80-247-2706-6.
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Jak fovmmntfo textu rozuwmite?

K ¢emu toto cviceni slouzi?

V tomto cviceni se naucite opravdovému naslouchdni. Ziskate schopnost
plné se orientovat v tom, co vdm druhd osoba sdéluje. Budete umét lehce
sledovat tok jeho/jejich myslenek a odhalite tak pravé jadro sdéleni.

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?
Tuto techniku se vdm vyplati pouZivat naprosto vsude, kde je zapottebi
druhého vnimat a ziskat néjakou informaci.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: V&$ tréninkovy partner vam bude sdélovat obsah néjakého c¢lanku,
ktery si chvili pfedtim pfecte v novinach, vy mu budete naslouchat
a peclivé vnimat v8e, co vam bude fikat. Je Zddouci, aby z vaseho vyrazu byl
jasné patrny zajem. Sdéleni vaseho tréninkového partnera musite vnimat
a porozumét mu. V pfipadé, Ze by vase vniméani a porozuméni mohlo byt
jakkoliv ohroZeno, sdélte to vasemu tréninkovému partnerovi a situaci
vyfeste, abyste mohli pokracovat. Znovu pfipomindme dovednosti ziskané
v pfedchozich cvicenich: nutnost plné soustfedénosti a byti ,ted a tady”,
nenésilny pohled do o¢i, pohodlné posezeni.

Vs tréninkovy partner: Prectéte si jakykoliv ¢lanek v novindch a svymi
slovy jej pak pfevypravéjte osobé sedici naproti vam. Mérite intonaci hlasu,
snaZte se byt monotoénni, maZete koktat, zkousejte cokoliv, co vas napadne,
a vite, Ze bude ztéZovat praci vasemu partnerovi. Pokud ziskéte pocit, ze
vam druhé osoba plné nenasloucha nebo nevénuje pozornost, oznacte to za
chybu. Abyste si ovéfili, Zze vas druhy vnima, jednou za ¢as se pro ovéteni
zeptejte na néjaké informace z pfedeslého sdéleni.
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Nejcastéjsi chyby
Naslouchajici za¢ne pfemyslet nad né¢im jinym. Necha se ukolébat od
i tréninkového partnera. Nezvladne pfesné reprodukovat to, co mu bylo
sdéleno. Cvicici neni pfirozeny. Neoznacuje za chyby, kdyz nedostava
jasna sdéleni. Tréninkovy partner neni dostate¢né aktivni ve ztézovani
pfenosu informaci.

Pokud byste si méli z celé této ¢asti vycviku odnést jen minimum informacia dovednosti,
tato by mezi nimi neméla chybét. Kdykoliv pfestanete naslouchat/potvrzovat, ihned
v druhé osobé vyvolavate napéti na nevédomé trovni. Aniz byste si to uvédomovali,
zhorsujete jeji ndladu, protoZe vlastné nedokoncujte komunika¢ni cykly. Nazorné si to
ukazeme.

Podminky ukonceni

Jste si zcela védomi schopnosti druhému pohodlné a bez napéti naslouchat.
Jakékoliv prekazky dokazete bez problémti oznacit, odstranit a pokracovat
v naslouchani.

Poznamky

Neschopnost naslouchat je hlavni pfi¢inou komunikac¢nich konflikt. To
je také divod, pro¢ nema smysl ocekavat, ze lidé uslysi, co jim sdélujete
a zafidi se podle toho. Neocekavejte také, Ze budou plnit zadané takoly jen
tim, Ze jim je sdélite, aniz byste ovéfili, Ze je nejenom vnimali, ale ze jim
porozuméli, a Ze védi, co od nich pfesné pozadujete.

Co pro vis bylo v tomto cvideni nejobtiznés3i?

Co vim toto cvidend ptineslo?
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Pozndwmky

Vlastni pozorovani (forma pfimé komunikace)

Doposud jsme cvicili tzv. vnimani, tedy vyuZzivani vlastniho pozorovani a oslovovani
toho, co vidime, aniz bychom to jakkoliv hodnotili. Existuji v8ak situace, kdy chceme ¢i
potiebujeme sdélit druhému ¢lovéku néjaké vlastni posttehy, myslenky ¢i pocity, které
samoziejmé obsahuji prvky subjektivniho hodnoceni. Pak je nezbytné nutné sdélit to
takovym zptsobem, ktery bude druhy ¢lovék slySet a ktery mu zarover da prostor, aby
na sdéleni mohl reagovat.

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Tato technika uci, jak sdélit druhému ¢lovéku vlastni hodnoceni, a to zcela
nendsilné a efektivné tak, aby byl ochotny ho slyset, a aby se jim necitil
ohroZeny.

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tuto techniku se vyplati pouZzivat vzdy, kdyz chceme druhému sdélit sviij
nédzor, myslenku ¢i pocit z toho, co ndm sdéluje. Zejména pak v situacich,
kdy by pro néj mohlo byt toto sdéleni nepiijemné, zasahujici ¢i jen prosté
negativné ovliviujici.

Jak délat toto cviceni spravné?

Pfi vyjadfovani vlastniho hodnoceni uvozujeme toto hodnoceni do
pomyslného obalu, ktery ndm umozni vlozit do komunikace cokoliv, aniz
bychom tim druhého poskodili, poté nasleduje sdéleni vlastniho hodnoceni
a nakonec otevirame prostor pro diskuzi s komunikaénim partnerem.

1. Uvedeni
Ucelem tohoto prvniho kroku je zjistit, zda o nase hodnoceni komunikac¢ni
partner viibec stoji. Sdélujeme mu, Ze mame takovou myslenku/néapad/
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pocit, a ze bychom se s nim o to chtéli podélit. Ptame se, zda mizeme. Pokud
v této fazi nedostavame svoleni, nepokrac¢ujeme dal se sdélenim vlastniho
hodnoceni. Davame mu vsak implicitné najevo, Ze pokud by mél zajem,
jsme piipraveni se k tomuto naS§emu hodnoceni kdykoliv vratit a sdélit jej.

2. Hodnoceni

Sdélujeme hodnoceni, pokud o néj partner stoji. Ve sdéleni zddraziiujeme,
Ze se jednd o nas nazor/myslenku ¢i pocit, a nikoliv o obecné platnou
nevyvratitelnou pravdu.

2. Otevreni diskuze

V této fazi kon¢ime s vlastnim hodnocenim a projevujeme zdjem o to znat
pohled naseho komunikac¢niho partnera na nase sdéleni, protoze skutec¢né
stojime o to, aby se k naSemu hodnoceni vyjadfil.

HODNOCENI

privbén komunikace

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Zacinate diskuzi a naslouchédte tomu, co vam komunikaé¢ni partner
sdéluje. Jakmile ziskéte pocit, Ze byste chtéli komunika¢nimu partnerovi
fici vlastni hodnoceni, pouzivate techniku. Ptate se partnera, zda o vas
nézor stoji a ¢ekate na jeho souhlas, ¢i nesouhlas. V pfipadé souhlasu pak
sdélujete, Ze urcité stojite o to, znat jeho nazor. Sdélujete vlastni hodnoceni
a pobizite partnera k reakci. Je zde opravdu nezbytné nutné, aby vse, co

fikate, bylo autentické.

Vs tréninkovy partner: Bud'te ptirozeni ve svych reakcich. Vnimejte, jak na
vas sdéleni druhé strany ptisobi, jak se citite a zda vam ptipada partner
autenticky.

Dejte pozor, abyste vse, co sdélujete, fikali skute¢né jako vlastni pozorovani, a ne jako
napomenuti, vytku, prosté sdéleni vaseho nazoru apod.

JA

Nejcastéjsi chyby

Neautenticka sdéleni. Sroubované formulace. Pokracovani v komunikaci
navzdory vyjadfeni druhé strany, Ze o hodnoceni nestoji. Opomenuti se
zeptat, zda mohu hodnoceni vyjadfit. Nedostatecné podpofeni druhé
strany v tom, Ze stojim o jeji reakci. Nedostatek prostoru k reakci pro
komunikaéniho partnera.
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Podminky ukonéeni

Cviceni je mozno ukoncit az poté, co citite jistotu v tom, Ze dokazete druhé
strané fici své hodnoceni zcela nenasilné. Tak, abyste nenarusili vase
vzajemné porozumeni.

Co pro vis bylo v tomto cvideni wejobtiznd3i?

Co viwn toto evideni piinesto?

Pozndwmky

Potvrzeni

Ztejmé s nami budete souhlasit, kdyz fekneme, Ze konflikty vétsinou vznikaji v momenté
nazorového rozporu, ktery jedna nebo druha strana neustoji a misto raciondlniho postupu,
ktery vede k né&jaké dohodé¢, prevladne emotivni slozka, jez situaci eskaluje. A ted si
predstavte, Ze by k emotivni eskalaci viibec nikdy nedoslo, protoze byste vzdy méli celou
situaci pod kontrolou a tim padem racionalné dospéli k néjaké dohodé ¢i kompromisu,
hmm? To by bylo, co?

Potvrzovani je extrémné dtlezity a efektivni mechanismus v komunikaci. I kdyz si
s nadsazkou predstavime, Ze jste zapomnéli vétsi ¢ast z celého modulu, potvrzeni musite
znat i v tom nejvétsim zatméni védomi. Miize vdm zachranit Zivot; bez nadsazky.

Potvrzeni invektiv - niZsi obtiZnost

V pfimé ndvaznosti na pfedchozi cviceni je nyni na misté, abyste se naucili potvrzovat

vyhrocené situace zplisobem, ktery zmirni konflikt ¢i v nejleps$im ptipadé dokonce
cVICEN]I  konfliktu aplné predejde.

K ¢emu toto cviceni slouzi?
Uz umite potvrzovat, takZze nyni budete trénovat, abyste zvladli ustat
invektivy, které se tykaji vasi osoby ¢i osob vam blizkych.

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?

Vzdycky, kdyz se ve vasem zivoté vyskytl konflikt, ktery byl namiten
k vam ¢ k osobam vam blizkym, situace se bud’ vyhrotila a eskalovala
vzajemnymi emocemi, nebo jste sice situaci zvladli, ale bylo to kategoricky
nepfijemné. KdyZ pnuti skonc¢ilo, museli jste si oddechnout a pfinejmensim
vas to rozhodilo. Pravé v téchto situacich se vam vyplati tato technika.
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Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Vas tréninkovy partner vdm bude sdélovat informace z novin, které
bude mit pfed sebou, a vy mu potvrdite, Ze jste informace skutecné
pfijali. SnaZzte se o to, aby potvrzeni bylo co nejpfirozenéjsi a situaci zcela
pfiléhavé. Podminkou také je, zZe potvrzeni musi vaSeho tréninkového
partnera dosdhnout; tedy vas tréninkovy partner musi citit, Ze potvrzeni

myslite vaZneé a seridézné.

Vias tréninkovy partner: Sdélujte druhé osobé informace z novin, které
povaZzujete za zajimavé a nechte si je vzdy potvrdit. Zaméfujte se na to, jak
na vas partnerova potvrzeni ptisobi. Potvrzeni by mélo byt zcela p¥irozené,
hladké a nevtiravé. Jako chybu oznacte kazdé potvrzeni, které bude
nepftiléhavé, bude mit zpozdéni nebo ziskéte pocit, Ze jste jej ani nezaslechli.
Vsimejte si i svych pocitti, pokud vas protistrana potvrdi nepfijemné (bude
az prilis zjevné, Ze vas chce zastavit), oznacte to za chybu.

Nejcastéjsi chyby
Neptiléhava potvrzeni. Sroubovand potvrzeni. Prehnand intenzita
potvrzeni, kde mluvici ¢lovék odhali vas zamér. Nejasna potvrzeni.

Podminky ukonceni

Cviceni miaze byt ukonceno az tehdy, kdyz mate jistotu v tom, Ze dokaZzete
za vSech okolnosti druhého ¢lovéka spravné potvrdit bez toho, abyste na
tom méli jakoukoliv pozornost.

Vyssi obtiznost

Zvladate-li vyroky, sdélovani ¢isel ¢i citace z novin/casopisti, nevahejte ptejit k vyssi
obtiznosti cviceni. Sdélujte vlastni myslenky/ pfibéhy. Vyssi obtiznost spociva v tom, ze
nereprodukujete jiz vytvoreny obsah jinou osobou, nybrz jste sami tviirci - vzpominate
nebo vymyslite vlastni obsah. Musite se vSak pfitom citit skvéle a tréninkovy partner
u vas musi vidét pfirozenost a nenucenost.

s

159



. Anatomie komunikace
Aktivni naslouchanf{

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Tréninkovy partner vam bude fikat Gto¢na sdéleni, kterd vam nejsou
pfijemna. Vasim tkolem je ztustat v klidu, protoZze si vidycky uvédomite,
Ze druha osoba nejedna na racionalnim zakladé, nybrz je v emotivnim
proudu. Musite mit v mysli zakédovanou informaci, Ze cokoli vam druha
osobafika, ¢ini tak, aniz by si sama uvédomovala zavaznost svého sdéleni.
Tohle neni jen tak néjaké tvrzeni. Je to holéd skute¢nost a fakt, ktery vyplyva
z vlastniho prozivani a chovani kazdého ¢lovéka. Jde o to, Ze tuto informaci
nesmite jen pfijmout. Musite ji proZit. A to tak intenzivné, Ze se stane
soucasti vasi genetické informace. Od této chvile uz bude vzdy zaleZet jen
na tom, jak intenzivné jste si tuto informaci zakédovali s ohledem na to, jak
intenzivni bude hrozici konflikt. Musite si byt védomi faktu, ze v pfipadé
hroziciho konfliktu jste vy jediny, kdo mazZe mit zaleZitost pod kontrolou.
Vy jedini méte tu moc zvladnout to. A proto na vas padd i odpovédnost za
to, jakym zptisobem zéleZitost zvladnete. Protoze ten druhy se uz nachazi
v emotivnim proudu, a nezvlddne to bez vasi pomoci a podpory. Na
kazdou invektivu reagujte s potvrzenim tak, aby vas tréninkovy partner
nemél tendenci v invektivach pokracovat.

Vis tréninkovy partner: Za zadnych okolnosti se nesmite fyzicky dotknout
trénujici osoby. Ze zacatku pouZivate smyslené invektivy, které zadnym
zptisobem nesouvisi s tim, co o trénujici osobé vite nebo co na ni vidite
apod. Smyslem je nejprve c¢lovéka rozehtat, aby byl schopen cviceni
zvladnout. Mnoha lidem by ostry ndstup nadavek mohl ptlisobit obtize.
,Zahtivaci kolo” trva tak dlouho, dokud se oba nedohodnete na tom,
ze muZete pfidat v intenzité. Jinak je dovoleno vse. Opét plati pravidlo
o zatéZovém gradientu. Jakmile trénujici udéla chybu, zastavte cviceni na
této drovni zatéZe a trénujte ji, dokud ji nezvlddne bez emotivniho naboje.
Za kazdé zvladnuté potvrzeni povaZzujte to, které je dano zcela raciondlné¢,
bez emoci a bez pfemahani. Je zcela ptirozené a v dané chvili plisobi tak, ze
véas opravdu odrazuje od tendence v pokracovani.
Nejcastéjsi chyby

Nedostatecné ,zahtivaci kolo”. Potvrzeni je ddvéano silou, a ne pfirozeneé.
Invektivy vyvolavaji v trénujici osobé vedlejsi pfiznaky, které jsou

. nepfijemné.

Podminky ukonéeni

Cvi¢eni muiZze byt ukonceno az tehdy, kdyz mate jistotu v tom, Ze dokaZete
za vSech okolnosti druhého ¢lovéka spravné potvrdit, aniz byste na tom
méli jakoukoliv pozornost, on ve svych invektivdch pfestane a konflikt
nevznikne/nebude pokracovat.

Vzpomertite si, jakéd Ize pti potvrzovani pouzivat slova. Nezapominejte po potvrzeni polozit
otazku. A co rozhodné zapomerite, je fikat slovo ,ale”.
Jako zachranné potvrzeni mize poslouzit slovo ,aha”, vyfcené ve velkém prekvapeni.

Pfipadné: ,Aha, ted jste mé zaskodil. Pro¢...?” Je to vysoce pfirozené, a proto i snadno
zapamatovatelné.

Kdykoliv se bude blizit konflikt, ktery mtize eskalovat ve velmi
nepfijemnou situaci, prosté jen pfijmete to, co vam druha strana sdéli.
Ustojite jakoukoliv invektivu ¢i osobni dtok. Za vsech okolnosti,
pokud budete chtit. A kdyZ budete chtit, konflikty ve vasem okoli
prosté razem prestanou vznikat.

PRIKLAD
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Co pro vis bylo v tomto cvideni nejotiznés3i?

Co vim toto cvideni pFineslo?

Pozndwmky

Duplikace a aktivni naslouchani
V piedchozich cvicenich jste se naucili naslouchat a potvrzovat. Ted je zapotfebi
predavat myslenky.

CVICENI

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Toto cviceni slouzi hlavné k tomu, abyste se naucili pouzivat spravné
duplikaci. Tedy pfedavat vase myslenky, ndpady a tkoly tak, aby je vSichni
pochopili a presné védéli, co maji udélat.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Vzidy, kdyz pottebujete predat jakékoliv osobé vase ndpady ve zcela
nezménéné podobé, tedy presné tak, jak to myslite a vidite vy. Je zapotiebi,
abyste tplné kazdou véc, kterou pottebujete pfedat, dokazali delegovat
a poté nemuseli mit obavu, zda to bude provedeno fadné, spravné a vcas.
Vsechny tyto obavy odpadnou, protoZe bude nade vsi pochybnost jasné, ze
to druhd osoba vnim4, rozumi tomu a chape, jak to méa udélat.

Jak délat toto cviceni spravné?
Vy: Sdélujete vasemu tréninkovému partnerovi tkoly, myslenky, napady
a podnéty a vyzadujete od néj, aby vam fekl, jak to pochopil.

Pro cviceni pouZivejte opravdu skute¢né myslenky, ndpady, podnéty a tkoly, které jste
nékomu skute¢né zadali nebo se chystate zadat. Nic nevymyslejte, pouzivejte opravdu
jen autentickd sdéleni, abyste si skute¢né ovéfili, jaky to ma dopad. Vasemu sdéleni musi
rozumét uplné kazdy, bez rozdilu véku, intelektu atd. Jediné tak existuje Sance, ze to
doty¢na osoba mtize pochopit. Cvicte do té doby, neZ se naucite sdélit celou zaleZitost tak
jednoznacéné a jednoduse, Ze to doty¢nd osoba bez problémii pochopi a potvrdi vam, Ze
vSemu rozumi, tim, zZe to zopakuje vlastnimi slovy.

161



PRIKLAD

. Anatomie komunikace
Aktivni naslouchanf{

Vis tréninkovy partner: Zcela pfirozené naslouchejte. Sdéleni, ktera cvicici
predd, na jeho vyzvu zopakujte, a to pfesné tak, jak je chapete. Opravdu
bud'te pfirozeni, a nic zbyte¢né nekomplikujte. Uz tak s tim budete mit
dost starosti.

/ Nejcastéjsi chyby
Sroubovana sdéleni. Tendence nejprve sdélit a poté vysvétlit spravné
i pochopeni. Nejistota v projevu. Neschopnost se vyjadrit.

Podminky ukonceni

Cvi¢eni miize byt ukonceno az tehdy, mate-li jistotu, Ze dokazete bez
jakychkoliv problémt pfedat kteroukoliv myslenku, ndpad, kol ¢i podnét,
pfi¢emz druhd strana to bezpec¢né chape.

Krasny piiklad nesprdvné duplikace je nasledujici vtip. Sejdou se

zvitatka na pasece, aby se dohodli, jak bude probihat spole¢ny vylet.

Liska zac¢ind se sdélenim: ,Zitra se vSichni sejdeme v 7 hodin rano

a vyrazime” a Zaba hned duplikuje: ,Wow, zitra v 7 hodin rano sraz

a vyrazime”. Liska se na Zabu nazlobené podivd, nicméné pokracuje:

,Vezmeéte si s sebou véci na pfenocovani, budeme spat mimo domov”

a zaba opét duplikuje: , Jééé, budeme spatjinde, takZe si vezmeme véci

na pfenocovani mimo domov”. Liska je uz vazné nastvana, podiva se

na z4bu a 1ika: , A jestli ta zelena potvora nepirestane, nikam s nami nepojede” a Zaba
sméle pokracuje tentokrat s nespravnou duplikuje: ,Jéé, chudék krokodyl, on se tak
tesil.”

Prot mezl likow a zdbou weyzniklo porozuwmént,
koyz de facto bylo doporudeno na strové 129?

Co vim toto cvidend prineslo?
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Co pro vis bylo v towmto evidend vejoptizne 3i?

Pozndwmky
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Otazky

Umeéniklast otazkyjenesmirné diilezité. Otdzky mohouiniciovat potfebné procesy, pomahat
zaplnovat informacni proluky, pfimét nékoho vylozit na sttl argumenty, motivovat apod.
O tom, proc¢ klast otazky, zde nemd smysl psat, nebot je jasné, Ze to vite. Nicméné pro
uplnost uved'me, ze otazky v lidech vzbuzuji potfebu premyslet, tvofit a zabyvat se véci
dfive, neZ odpovi, nebot otdzka, je-li spravné poloZena, vyvolava potfebu odpovédi. Na
druhé strané sdéleni pouze vyvolava nutnost prikyvnuti, ¢i projev nesouhlasu, aniz by
bylo potfeba nad tim pfemyslet.

Vzpomeriite si, kdy jste naposledy poslouchali (a to nemluvime
o tom, zda jste to vibec vnimali) néco opravdu nezajimavého
a neatraktivniho. Uz jste si to vybavili? Vyborné. A ted schvélng,
pamatujete si pfesné, co bylo obsahem? Jisté se shodneme na tom,
Ze ne. A jak byste mohli, kdyzZ to bylo jen pouhé sdéleni, které bylo
navic nudné. Prosté jste jen prikyvovali nebo jinak potvrzovali,
ze vnimate. A ted si predstavte, ze by doty¢na osoba, ktera to vypravéla, do svého
monologu vlozila nékolik otdzek. Hmm? Ziejmé byste pak sousttedili pozornost na to,
Ze zménite téma, nebo jej ukoncite, jen abyste tu nudu nemuseli poslouchat.

Vidyt uZ jen tento psany text v prvnim odstavci obsahuje otazku: , Uz jste si to
vybavili?“ Tato otdzka, byta byla jen napsand, vas donutila si tuto skute¢nost vybavit.

PRIKLAD

Typy otazek

Uzaviené Oteviené

* Zjistovaci (informacni) * Sugestivni
e Alternativni ¢ (Cirkularni
o Recnické ¢  Motivacéni

* Protiotazky

Rozbor a kladeni jednotlivych typa otazek
Uzaviené otazky pfipoustéji pfedem dané odpovédi (napt. otazky s moznou odpovédi
ANO, nebo NE) nebo vicecetné odpovédi a vy mate vybrat napi. v dotazniku.

= Je Vim 18 let?
< Mite deéti?

Vymyslete alespoic 5 wzoavivendciv otdzek

CVICENI
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Uwedte viechny diwody, prot je lepdl druié preswéoiovat
§ pomotd otdzek spile nez sdélenimd?

Pozndwmky
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V jaké situact jsou dané otdzky viodni? Proc?

Oteviené otazky predpokladaji volnou odpovéd. Uvozuji se vétsinou slovy co, kdo, jaky,

ktery, ¢i, jak, kdy, kde, na¢ a proc.

= Jakou zkuSenost mite s...?

< Co si o tom myslite?

= Kde vidite priciny?

& Jak se hodnotite?

= Co se stalo?

= Jaké mite cile?

v Jaké mate predstavy o tomto tématu?

< Proc si to myslite?

Vymyslete alespoi 5 otenviendch otdzek
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V jaké situact jsou dant otdzky viodni? Proc?

Koyz uz zndte rozdily mezl uzovvengmi a otevvengmdi otdzkomd ,
wnedlte , kolik s myslite,
Ze we vofem zivote a v kowwwnikocl zabivafl uzavvené
CVICENI a kolik otenvvené otdzky.

Uzovvene = %

Otevvené = %

A jak byste chiteli tento pomer zmenit?

Uzavveni = 7,
Otevvené = %
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Informacni otazky slouZzi k bezprostfednimu zjisténi ndzora a faktt (kdo, co, kdy, kde).
Jednd se o tcelovou kombinaci otevienych a uzavfenych otazek, pficemz cil je ztejmy:
zjistujete fakta. Je zapottebi védét, Ze pouzivani téchto otazek, respektive vnimani odpovédi
na tyto otazky, musite doprovazet velmi silnym potvrzovanim tak, aby se doty¢na osoba
necitila jako pfi vyslechu.

Jisté si vzpomenete na néjaky film, kde probihal vyslech, naptiklad
policii pfivySetfovani. Smyslem vyslechu je uvést vyslychanou osobu
do pocitu napéti, ve kterém castéji udéla chybu (coz v tomto ptipadé
znamena, Ze se pfiznd, nebot se predpokladd, Ze pachatel se vzdy
snazi 17{ zakryt to, co udélal). Nicméné stejné to funguje i v bézné
komunikaci. Pokud nebudete silné potvrzovat informacni otazky,
sniZzujete emoci osoby, se kterou komunikujete, az se muaze stat, Ze vam podrazdéné
odvéti: ,To jsem jako na vyslechu?” Nebo jen budete pozorovat, Ze vdm zacne klést
mirné ato¢né protiotazky, aniz by odpovédéla na tu vasi, coz je také skryty indikator
snizené emoce.

PRIKLAD

& Kolik je hodin?

= Kde jste vcera byl?
= Kolik to stoji?

= Kdy se zitra uvidime?

Vymyslete alespoic 5 unformalnici otdzek

CVICENI
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V jaké situact jsou dant otdzky viodni? Proc?

Alternativni otizky mohou uzavienou formou nabizet na vybér dvé alternativy, aniz
by braly v tivahu dal$i moznosti. Pfi jejich pouzivani méjte na paméti, Ze osoba, které je
pokladate, musi byt schopna a ochotna se rozhodovat. ,,Schopna se rozhodovat” znamena,
Ze je natolik vyspéld a obeznadmena s problematikou, kterou s ni komunikujete, Ze jeji
rozhodnuti mtiZzete brat zavazné. ,Ochotnd se rozhodovat” znamend, Ze je nejen dostatecné
profesné kompetentni, ale také, Ze jste jiz v predeslé komunikaci navazali dostate¢né
porozumeéni, takZe 1ze pfedpokladat, Ze doty¢na osoba ma skutecnou chut vydat néjaké
rozhodnuti, které miaze byt povazovano za zcela zdvazné.

Predstavte si, Ze volate kviili dohodnuti schizky néjaké dulezité
a kompetentni osobé (majitel ¢i generdlni feditel) ve firmé, kterou
chcete navstivit, a zvedne to jeji asistentka. Poté, co se pfedstavite
a sdélite ticel volani, vdm sdéli, Ze o setkdni , pan feditel nemé z4jem.”
Pokud budete jesté trochu neodbytni, dostane se vam odpovédi, ze
mate , poslat e-mail.” Zde je evidentni, Ze nebyla ochota reagovat,
nebot nevzniklo porozuméni mezi vami a asistentkou.

Dale si predstavte, Ze uz jste na jednani, které probih4 velice slibné
a rozhodnuti padlo i bez vétsich obtizi, tedy pfislib spoluprace je na

S~ svété. Jenze kdyz md dojit k samotné realizaci, pfichazi problémy
PRIKLAD v podobé nedodrzovani terminti, ménéni pravidel v préibéhu
spoluprace, i s dalsimi okolnostmi, jako je v¢asné placeni, diskuze
o tom, Ze je to pfili§ drahé apod. Nebo dokonce viibec realizace
neprob&hne. A vy si fikate, ze vam to byl ¢ert dluzen. Ze kdybyste to védéli doptedu, tak
z toho rozhodné nebudete mit takovou radost, nebo viibec takovou spolupraci nebudete
chtit dohodnout. Tady je opét evidentni, Ze osoba, kterd se rozhodla, se vlastné viibec
nerozhodla, nebot toho nebyla schopna a jen podlehla sile vasi osobnosti, aniz jste to
véas odhalili, pfipadné neméla pro rozhodnuti kompetenci, coz je také vase chyba,
nebot jste to vcas nezjistili.

= MiiZeme se domluvit na pondéli nebo na iitery?
< Mdm se rozhodnout pro tuto nabidku, nebo pro tu druhou?

< Chcete si vzit modrou, nebo zelenou propisku?
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@ Vymyslete alespoi 5 alternativnich otdzek

CVICENI

V jaké situact jsow doné otdzky virodnmé? Prot?
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Reénické otazky jsou manipulaénimi a slouzi zaroveii k podniceni zdjmu o sdéleni (otdzky
typu ,,sam si odpovim®). Jsou vice invazni nez sugestivni otazky, nebot neodpovi-li na
takovouto otdzku dotdzand osoba, odpoveéd’ si mtizete dat sami a p¥ijejim vysloveni postaci
pozorovat, co doty¢nd osoba fekne, nebo jak se zachova. A v pfipadé, Ze nic nefekne,
i mimika, kterou znate z predchozich cviceni, vdm jednozna¢né prozradi, jaky zaujala
osoba vztah k vasi otdzce a nasledné odpoveédi.

& Polozme si otdzku: Je trdva zelend? Ano, je.

CVICENI

Vymyslete alespoi 5 vednickgch otdzek

V joakt situact jsou doné otdzky viodné? Prot?
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Sugestivni otazky jsou specialni oblast dotazovani. Jejich tcelem je ovliviiovat osobu,
které jsou pokladany, aby jeji odpovéd byla takovd, kterou tazajici chce/potiebuje.
Nebudeme spekulovat o tom, zda jsou spravné, ¢i nikoliv, nebot to je spiSe filozoficka
otdzka a pfesahuje ramec tohoto vycviku, nicméné rozhodné musite védét, Ze je nezbytné
umét je pokladat spravné. Kdyz totiz pokladate sugesce spravné, mtzete lidi ovliviiovat
a fidit jejich zajem/motivaci. Kdyz to délate Spatné, coz je pfipad intuitivniho pokladani
téchto otazek, typického pro vétsinu populace, lidi si popudite. Bud' v nich vyvolate pocit,
ze poloZenim této otdzky mate snahu podlézat, nebo Ze se naopak snaZite byt ironicti.
A ani jedna z téchto dvou emotivnich rovin neni komfortni pro harmonickou komunikaci.

< Ze se vdm to také libi?
< Nemyslite, Ze by vdam to jen prospélo?
< Vy rdd kaZdy rok investujete do dovolené v EQypté, Ze?

Vymyslete alespoii 5 sugestivnici otdzek

CVICENI

V jaké situaci jsou danté otdziky vrodnié? Prot?
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Cirkularni otazky se pouzivaji spolu s jinym typem otazek a vytvéfeji vyssi rovinu
pozorovani. Nastava zde zména perspektivy tim, Ze se vzijete do jiné osoby. Pouzivaji
se proto, aby tdzand osoba byla schopna vidét danou situaci z jiného thlu pohledu, nez
ktery by obvykle pouzivala. Tzv. systém , out of the box”, tedy rozuméjte pohled mimo jeji
intuitivni rdmec. Jsou to stimula¢ni otazky, které pti sprdvném polozeni vyvolavaji velké
zamys$leni u dotazované osoby, nebot kazda otazka vzdy pfimo nuti k akci pravé formou
pfemysleni. A opétizde plati povinnost spravného polozeni, pficemz zde méjte na paméti,
Ze se jedna zejména o to, Ze otazky mohou byt pokladany pouze osobam, jejichz emotivni
rovina je v dany moment schopnd umoznit opravdové a skute¢né zamysleni.

= Co se domnivite, Ze si 0 vasem problému mysli kolegové?

= Kdybychom se mohli zeptat vaseho kolegy, co si o tom mysli, co by asi vekl?

CVICENI

Vymyslete alespoin 5 cirkuldrnich otdzek.

V joakt situact jsou doné otdzky viodnmé? Prot?
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Motivacni otazky upevnuji vzdjemné vazby v komunikaci. Rozhodné musi byt soucésti
momentu, kdy navazujete porozuméni. Odrazem spravného polozeni motiva¢ni otazky je
vzbuzeni zdjmu o komunikaci u osoby, které jsou pokladany. Druhotnym tcelem je, Ze se
osoba, které jste tuto otdzku spravné polozili, citi polichocena. Opét ale méjte na paméti,
Ze spravné polozend otdzka znamend, Ze je pokladdna upfimné a je odrazem skute¢ného
zajmu o danou osobu. V opaéném piipadé dotycna osoba vzdy uciti, Ze pouzivéate néjakou
umélou techniku na vyvolani zdani zajmu o doty¢ného, a to zptisobi zlom v porozuméni
a samoziejmé blok pii tvorbé vzdjemné dhavéry, kterd je pro jakykoliv vztah (klientsky,
prételsky, partnersky apod.) zcela nezbytna.

= Jak se vam podarilo dosihnout tak skvélého vysledku?

< Cim to, Ze jste se uz tak mlady stal uzndvanym odbornikem na tuto problematiku?

CVICENI

Vymyslete alespoii 5 motivabnich otdzek

V jaké situact jsou dané otdzky viodni? Proc?
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Protiotazky v sobé zahrnuji nezodpovézené otazky. Na ptivodni otdzku se totiz odpovida
dalsi otdzkou. Smyslem je vyprovokovat blizsi stanovisko diskusniho partnera, upozornit
na nové aspekty a ziskat pred vlastni odpovédi vice informaci od tdzané osoby.

&, Nevim, jak mam tento problém vyresit?” , Co myslite, jaké jsou mozZnosti?”

Napite alespoi 5 otdzek a w kazdé z niclh
vymyslete jok konfUktni , tak L vekonfUktnd protiotdzku

CVICENI

V jaké situaci jsou danl otdziky viodnié? Prot?
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Otéazkam bylo vénovéno tolik prostoru, jelikozjsou alfou a omegou kazdého obchodniho
nebo jinak pfesvédcovaciho rozhovoru. Nejsou to sdéleni, nybrz pravé otazky, které
oteviraji mysl druhych osob. Pouze skrze otazky se miZete dostat do nitra druhého
¢lovéka a nasledné tam provadét zmeény, které pottebujete. I proto se velmi podobné
otazky jako v obchodé pouzivaji napiiklad v ramci psychologické terapie.

Kromé toho, Ze méni mysleni, mate zaroven u otazek tu vyhodu, Ze ihned vite, zda vés
druh4 strana slySela a méte i ndhled na to, jak véas pochopila.

Kladeni otazek trénujte vzdy a vSude, jelikoZ kazdé zlepSeni se ihned projevi na vasich
obchodnich vysledcich.

A par tipt na zavér této kapitoly

Kdyz polozite otazku, mlcte. Drzte se pravidla: jedna otdzka, jedna odpovéd. Dokud
nedostanete odpoveéd, nepokladejte dalsi otazku. Kdyz druhd strana ml¢i, tak premysli,
pripadné svadi vnitini boj (a to je dobie).

Nepokladejte vice otdzek najednou. Pouze tim druhého zmatete, piipadné se dozvite jen to,
co vam chce druhd strana sdélit. Snizujete tim svoji Sanci, Ze se dozvite vse, co potfebujete.

Pokladejte hlavneé oteviené otdzky, kde se mtizete dozvédét maximum informaci. Uzaviené
otazky ptridavejte az ke konci obchodniho rozhovoru.

Sugestivni a fe¢nické otazky pouZivejte jen v malé mite. Méjte na paméti, Ze vychazi z vés,
a ne z druhé strany. Dalsi problém je, Ze narusuji porozuméni.
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Pozndamky
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Dilci ukoly

Anatomie komunikace

v

Dil&i dkoly

1) Vytvofte porozuméni s:

Utednikem

Policistou

Manuélné pracujicim ¢lovékem na ulici
Pracovnikem na pokladné v obchodé
Pracovnikem na benzinové pumpé

Ke kazdému pfipadu uvedete nasledujici informace:
Kdy k tomu doslo?

Jaka byla aktualni situace?

Proc¢ jste si vybrali pravé toho ¢lovéka?

V jaké situaci jste jej zastihli?

Jak reagoval na osloveni a na priitbéh komunikace s vami?
Jak jste se pfitom citili vy?

v,

Co vam tento dil¢i tkol pfinesl?

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne

2) Potvrzeni/ztotoZznéni invektiva

Vysledek, ktery mate dosdhnout, tedy potvrzeni/ztotoZnéni, se postupné stane zcela

béznou a automaticky pouzivanou soucasti vaseho zivota.

Provedeni:

Zaznamenejte minimdlné 10 odlisnych situaci, kdy jste potvrzeni pouZil/a (zapojte do

toho samoziejmé i potvrzovani invektiv).

Ano, rozumim zadéni! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne
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3) Aktivni naslouchani
Vysledek, ktery mate dosdhnout, je ten, Ze postupné budete umét tuto techniku
pouzivat, kdykoliv budete potfebovat.

DiLCi Provedeni:

UKOL  Poufzijte tuto techniku v minimalné 3 odlinych situacich.

Ano, rozumim zadéni! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdé&ji dne

4) Proved'te alespon jedenkrat pfimy pohled do o¢i a situaci popiste.
Ano, rozumim zadéni! (zaskrtnéte) |:|

DiLCi

KoL Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdé&ji dne
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4. setkani

V této casti
precizné vytrénujete dovednosti,
které jste ziskali v pfedchozich kapitolach této brozury
a dokoncite perfekci vasi komunikace.
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Cile tohoto setkanf{

Cile tohoto setkani

Hlavnim cilem dne$niho setkani je obohatit znalosti a dovednosti z prvniho, druhého
a tfettho setkani o dovednosti, jako je odvadéni od tématu, pfivadéni k tématu, zvladani
rozladéné druhé osoby a korektni ukonceni konverzace.

Co potfebujete, abyste zvladli toto setkani?
Dnesni setkani bude nejnaro¢néjsi, nebot v sobé kombinuje vétsinu technik z predchozich
setkadni. TakZe potiebujete mit nejen praktickou zkuSenost, ale také vétsinu cviceni v sobé

zvladnutych v ramci automatism.
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Koncentracéni cviceni

Stalo se vam nékdy, Ze jste se na néco opravdu moc sousttedili, najednou véas nékdo
vyrudil, a vy uz jste nemohli najit tu spravnou ,nit“? A co takhle nervozita pred
dileZitym projevem ¢i jednanim? DokdaZete si predstavit, Ze by tyto situace prosté
zmizely? Kolik byste si tim usetfili starosti? O kolik byste se citili Iépe? To se totiz ani
neda kvantifikovat.

K ¢emu toto cviceni slouzi?

Utelem tohoto cvifeni je trénovat schopnost absolutni koncentrace.
Opravdu absolutni. Jde o to, abyste se naucili vnimat vse, co se déje kolem
vés a vy to vnimat potiebujete. Naopak poté nevnimat jevy a okolnosti,
které by vas mohly rusit - napfiklad nervozitu nebo roztrzitost. Prosté
jen klidné sedét ¢i stat a pIné vnimat. Klidné a pohodlné. Pfirovnat to
miizeme az k lehké hypnéze, kde pro vas budou existovat skutecné jen ty
vjemy, které v dany okamzik potfebujete. Jediné takto budete pfipraveni
dosdhnout mistrovstvi v komunikaci.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tato technika je skute¢né zakladnim kamenem, na kterém néasledné budete
stavét veskerou dalsi komunikaci napfi¢ celym Zivotem. Diky perfektnimu
zvladnuti této techniky budete mnohem klidnéjsi a pozornéjsi. Rozhodi
vas mnohem méné véci, pokud viibec néco. Vsichni kolem vas to zaroven
okamzité zaznamenaji, nebot tento klid a rozvahu prenesete i na né.
Proto je nutné techniku opravdové a poctivé zvladnout, aby se vam dafila

i nasledujici cviceni a vlastni praxe.

NapSte lastnimi slovy, jok jste pochopidi zaddni.
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Jak délat toto cviceni spravné?

Posadte se pohodlné na zidli. Sed’te vzpiimené na
zidli s rovnhym opéradlem. Zaviete oc¢i. Ve cviceni
pokracujte tak dlouho, dokud nevymizi tendence
se jakkoliv kroutit, cukat, pohybovat ¢ ménit
pozici. Pokud se tyto tendence objevi, nevénujte jim
pozornost a pokracujte ve cviceni, dokud si nebudete
jisti, Ze sedite ,ted a tady” bez jakéhokoli asili ¢i
ndmahy. Mize se stat, Ze nepfijemny pocit dostoupi
do takové intenzity, Ze se budete citit opravdu velmi
nepohodlné. Je jedno, zda tento nepiijemny pocit
vyvolalo $patné posezeni nebo skute¢né velky ndval myslenek, prosté
cviceni zastavte, uvolnéte se a az poté za¢néte znovu.

7 Nejcastéjsi chyby
Zamétujete se na sviij dech déle, nez je pro zac¢atek nezbytné. Opakujete si
i

v mysli stale stejna slova ¢i myslenky, protoZze to bez nich nejde. Pocitujete
diskomfort z nesprdvného sezeni. Tvarujete se do nepfirozené polohy.
Pfemyslite o tom, jak si po préci date pivo? Chyba. Zapomnéli jste vyiidit
né&jaky telefonat, z ¢ehoz ted’ mate nepfijemny pocit? Je ndm lito, opét
chyba.

Podminky ukonceni

Cvideni muZete ukoncit ve chvili, kdy jste plné presvédcéeni o své
schopnosti sedét ,, ted’ a tady”. Sedite tady a ted a opravdu si uzivate ten
pocit bytsami se sebou. Vnimate jen to, Ze prosté sedite na zidli v prostoru
a nerozptyli ani nevyrusi vés nic, co nechcete. A tuto dovednost dokézete

kdykoliv zopakovat, aniz by vdm v jejim provadéni cokoliv brénilo.

Pfed dtlezitym jednanim se vzdy vyplati byt koncentrovani. Kdyz je
toho v danou chvili na vas moc, rozhodné je dobré provést techniku
koncentrace. Chcete/ pottebujete si odpocinout a honi se vdm v hlavé
jedna myslenka za druhou? Idealni pfileZitost na koncentracni cviceni,
které miiZete postupné nechat volné prejit do spanku.

Zde si muzete zapsat jakékoli aspéchy ¢i poznatky, kterych jste béhem
tohoto cviceni dosdhli. Viele to doporucujeme, jelikoz se k tomu jesté
mnohokrét vratite. Prostor pro psani pozndmek najdete pod zadanim
kazdého cviceni.

Ze se vam do hlavy vkradaji myslenky na to, co jste méli udélat a neudélali, je p¥irozené
(pokud se chcete dozvédét vice, vyhledejte si v literatute ,efekt Zeigarnikové”). Mame
ted’ napfiklad na mysli néjakou nedokoncenou povinnost nebo dokonce néhlé prozieni,
Ze jste zapomnéli zamknout auto. Je také zcela béZné, Ze pfi netiplné koncentraci se vam
tyto myslenky vkradaji do hlavy i p#i jednanich (a jinych dtlezitych rozhovorech). Pokud
jde o néco, co lze vyfidit rychle, pak se omluvte a udélejte to, nebot podobné myslenky
narusuji princip ,ted a tady” a snizuji vase vnimani druhého ¢lovéka. Sta¢i jednoducha
omluva, kde protéjsku sdélite, Ze vase jednédni s nim je pro vas dileZité, a proto nechcete byt
absolutné ni¢im vyrusovéni. Nejen, Ze si tak u druhého ziskate vétsi respekt, ale zaroven
snizite riziko, ze vam diky nepozornosti uniknou néjaké stézejni informace.
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Koncentraéni cviceni je mozné provadeét i s otevienyma ocima. Neni tak omezen zrakovy
vjem a v tu chvili oci fixuji néjaky bod v prostoru. Vypind se tim potteba ménit thel pohledu,
vizualni vzdalenost a potfeba tékat o¢ima. Fixaci na bod se uvolni zrakovy mechanizmus.
Vymeéiite soustfedéni na dech za soustfedéni na bod, vizualni podnét. UZitek v praxi je
obrovsky.

Co vim toto evicend dalo?

CVICENI

Co pro vis bylo v towmto evidend wejoptizne 3i?
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Komunikacéni cviceni

Odpovéd bez odpovédi

Stalo se vdm nékdy, Ze jste dostali otazku, kterou jste nechtéli zodpovédét? V dané chvili by
bylo neslusné, ba pfimo nezadouci, abyste tazateli fekli: , Co je ti do toho?” Nebo naopak
jste védeéli, ze odpovédét musite, ale pfitom viibec neméli ponéti, co vlastné fici? V tom
pfipadé vam toto cvi¢eni zméni Zivot. Naucite se totiZ, Ze 1ze druhému odpovédét, aby byl
s odpovédi spokojen a nezjistil, ze mu vlastné odpovézeno viibec nebylo.

Technicky postup:

1. NEodpoved’

2. Pfekvapenti a aktivni naslouchani z pozice ,TY”
3. Pfimy pohled do o¢i se sdélenim vyvolané emoce

K ¢emu toto cviceni slouzi?
V tomto cviceni se naucite, jak se elegantné vyhnout odpovédi na pfimou
otazku, aniz by protistrané vase odpovéd’ vadila nebo nestacila.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?
Tzv. NEodpovéd' je vhodnd, kdykoliv nechcete odpovidat na ptili§ osobné
poloZenou otdzku, nebo prosté nechcete, aby protistrana zjistila, coji zajima.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Trik spoéiva v tom, ze vase odpoveéd se zabyva jinymi okolnostmi
rozebiraného tématu, ale schvalné se vyhyba pravé té, na kterou mifil
dotaz. Podavani NEodpovédi je tézka disciplina, jelikoz hodné z&avisi
i na dalsich soucastech sdéleni. NEodpovéd’ musi byt podana rozhodné,
s jistotou a bez jakékoli prodlevy, kterd jednak odhaluje vase pfemysleni
a také indikuje fakt, Ze jste byli zaskoceni. Tréninkovy partner vam bude
pokladat dotazy tykajici se okoli, na které existuji jasné odpovédi. Vy mu
musite podat NEodpovéd, ktera jej uspokoji, ale neodpovi na otazku,
napiiklad:

= ,Je toto Zidle?” , Vypadi to, Ze se na tom sedi.”

<, Kolik stdlo to auto?” ,, Vypadad dobre, ze?”

<, Kolik je hodin?” , Proboha, prestaly mi jit hodinky!”
&, Je toto koberec? , No, je to takové hrubé.”

<, Je venku hezky? , Vypadi to, Ze je tam Zivo.”

<, Jakou barvu md ta sténa? ,Myslis, Ze by to chtélo vymalovat?”

Pozndamky

187



) Anatomie komunikace
Komunikac¢ni cviceni

Vias tréninkovy partner: Upozoriiujte na nedostatek Sikovnosti a vse, co
prozrazuje jasnou snahu nepodat vam spravnou odpovéd'.

/ Nejcastéjsi chyby
Dlouhé prodleva pfed odpovédi. Pfilisné pfemysleni. Neobratné pouZziti.
i Neptiléhavost odpovédi. Nejistota pii sdélovani. Opravdové zodpovézeni
otazky. A samoziejmé neschopnost zvlddat kompetence ziskané
v predchozich cvicenich, jako je pfijemné posezeni, pohled do oc¢i bez
namahy, pfifjemny pocit tizaného apod.

Podminky ukonceni
Bez vynaklddani asili dokaZzete obratné ,rozsévat NEodpovédi na vsechny
strany” tak, ze jsou vsichni s vasimi odpovédmi plné spokojeni.

Mohou prijit dotazy, na které nechcete odpovédét. Tieba kolik
mésicné vydélavate? Zda mate partnera? Nebo cokoliv podobného.
, Samoziejmé muzete klidné fict: , Debile, co je ti po tom?!” coz oviem
PRIKLAD nepomfize vzajemnému porozumeéni. I tyto lidi, ktefi se neumi
vhodné ptat, mlizete potkat. Ale moznd chcete byt mili a naucit je
timto cvicenim, Ze by mohli rozliSovat, kdy se na néco mohou zeptat

a kdy maji radéji mlcet.

Co pro vis bylo v tomto cvideni nejobtiznés3i?

Co vim toto cvidend prineslo?

Pozndmky
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Ziskani odpovédi na otazku

Tim, ze provadite tato cviceni, se nejen ucite dané postupy efektivné vyuzivat, ale zaroven
lehce odhalite, kdyZ je nékdo pouziva proti vam. Jiz umite podédvat NEodpovédi. No jo, ale
co kdyzZ to nékdo bude zkousSet na vas?

Technicky postup:
1. Trvani na odpovédi (jinak znéjici otazka)
2. Vysvétleni smyslu otazky

K ¢emu toto cviceni slouzi?
V tomto cviceni se naucite ziskat odpovéd na kazdou otazku, kterou
poloZite. Za vsech okolnosti.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?
Tato technika se hodi v pfipadé, kdy se druhd strana vykrucuje, nechce
odpovédét, ¢i podava NEodpovédi.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Budete se ptat na nejriiznéjsi otazky z okoli, na které existuje jednoducha
odpovéd, zatimco tréninkovy partner vdm bude odpovidat na vsechno
mozné, kromé toho na co se ptate. Prosté se vymeéni role oproti pfedchozimu
cviceni, pficemzZ cilem je ziskat odpovéd’ na poloZenou otazku tak, abyste
byli spokojeni. Naptiklad se zeptate na otdzku tykajici se okoli.

Vis tréninkovy partner: Upozornéte partnera, Ze kdykoliv pfistoupi na vasi
hru, prestdva zjistovat skute¢nou odpovéd. Dbejte také na to, ze druha
osoba vzdy potvrdi, co ji sdélujete. Tréninkovy partner poda neodpoveéd
nebo fekne néco, co s otdzkou nesouvisi. Vy potvrdite, co vam bylo feceno,
a jinym zptisobem opakujete otdzku, ptipadné zvysite zameér. Déléte to do
té doby, dokud vas odpovéd neuspokoji.

Pozndmky

Nejcastéjsi chyby

Odpovéd se snazite ziskat silou, ne technikou. Opakovani stejné
otazky. Nedostatek potvrzovani. Misto pouzivani techniky p#ili$ mnoho
vysvétlovani a zdivodiiovani nutnosti odpovédét.

Podminky ukoncéeni
Jistota, ze kdyZz chcete, dokazete bez namahy ziskat odpovéd na svoji
otazku. Kdykoliv a kdekoliv.
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= ,Je toto Zidle?”
< ,Md 4 nohy.”
pﬁikLAD <, Aha, to mi moc nepomohlo, myslis, Ze je to Zidle?”

< ,No, vypada to, Ze se na tom sedi.”

<, Rozumim, kdyz se na tom sedi, lze ici, Ze je to Zidle?”

= , No, zdlezi, kdo to bude tordit.”

< ,Aha, to je samozrejmé pravda, Tekl bys prdvé ty, Ze je to Zidle?”

= ,Joje!”

Co pro vis bylo v towmto evidend wejoptizne 3i?
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Co vim toto cvidend prineslo?

Pozndmky
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Rozmluvit mlé¢ici osobu

Jisté se vam stalo, Ze jste potiebovali komunikovat s nékym, kdo v dané chvili mlcel. At
uz proto, Ze byl uraZeny, nebo jste vlastné ani nevédeéli, pro¢ nemluvi. Typicky tato situace
muze nastat u déti. Pojd'te trénovat a brzy se stanete mistry v feseni takovychto situaci.

Technicky postup:
1. Terapeuticka extrakce
2. Spole¢né mlceni

3. Paradoxni direktiva

K ¢emu toto cviceni slouzi?
V tomto cviceni se naucite pomoci osloveni a potvrzeni zacit rozhovor
s osobou, ktera rozhodné neméla v amyslu jakkoliv komunikovat.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tuto techniku vyuZijete vSude tam, kde potiebujete od nékoho ziskat
informace, ale on nechce s nikym mluvit. Také s jeji pomoci dokazete
rozmluvit i velmi stydlivé jedince.

Pozndamiy

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Tréninkovy partner vdm ozndmi, jakou bude hrat roli (napt. ,jsem
kolega v préci a divam se do prazdna.”) a poté predstird, Ze neni ochoten
mluvit. Vy nejprve projevite souhlas s jeho ml¢enim a poté zkusite uhodnout
dévod, pro¢ nemluvi. Technika rozmluveni spocivd v potvrzovani faktu
jeho nemluveni, a to tim zptsobem, Ze budete navrhovat pravdépodobné
hypotézy, které vedly k tomu, ze vas tréninkovy partner nemluvi. Veskerou
komunikaci musite provadét v zajmu o vycvikového partnera i vzniklou
situaci. Jakmile se vam to podafi, protistrana potvrzuje a celé cviceni
probiha od zacatku.

Vias tréninkovy partner: Stiidejte role a zvySujte Groven obtiznosti. Pokud
neni druhd strana dostatecné presvédcivd, vzdava se nebo postupuje
nepfijemné a netaktné, oznacte to za chybu. Uznejte az podnéty, které by
vas skute¢né v rdmci role pfimély mluvit.
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&‘ Nejcastéjsi chyby
Brzké vzdavani se. Netaktnost. Pokladani neptiléhavych otazek. Nervozita.

Podminky ukonceni
Citite se plné kompetentni pfimét druhou osobu k hovoru, i kdyZ neni
vibec nebo zcela ochotna.

At uZzjste ml¢eni zptsobili sami, nebo jste se jen k takové osobé dostali,
méte $anci ji pomoci tim, Ze ji rozmluvite a ona ze sebe uvolni napéti,
které v ni vyvoldva mlceni. Je totiz nepodstatné, zda uvolnéni bude
mit formu vybuchu vzteku, place nebo smichu. Vzdycky to pomtze.

Kolega 1: Vidim, Ze je ti dnes néjak nanic. Hele, v pohodé, mné by se taky nechtélo s nikym mluvit.
Kolega 2: ...

»_7 Kolega 1: Je to kviili tomu priiseru, co se tady vcera stal?
PRIKLAD Kolega 2: Ach jo, jo, pordd mé to tripi.

Co pro vis bylo v tomto cvideni nejotiznes3i?
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Co vim toto cvidend prineslo?

Pozndwmky
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Vratit osobu zpét k tématu
Jisté znate lidi, ktefi se vyzivaji ve vysvétlovani kazdého detailu, vSe velmi kosaté rozvijeji
a nez se nadéjete, bavite se o néem zcela jiném, nez jste ptivodné zamysleli.

K ¢emu toto cviceni slouzi?

V tomto cviceni se naucite, jak zvladnout komunikaci s ¢lovékem, ktery,
at jiz zdmérné nebo neimyslné, odbiha od tématu a naucite se ho vratit
CVICENI k pravému pfedmétu hovoru.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tuto techniku vyuZzijete vzdy, kdyZ se setkédte s upovidanym ¢lovékem,
nemaéte chut ani naladu ho poslouchat a chcete s nim vyftesit konkrétni
danou véc.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: K tomuto cvic¢eni budete potiebovat noviny. Tréninkovy partner vam
bude v rychlém sledu fikat vSéemoZzné informace, které se dozvédél z novin
a vy jej musite vrétit zpét k tématu, které vas zaujalo. Naptiklad: ,Dnes se
volil novy prezident. Na Havaji vybuchla sopka. Australii suzuji ohromna
vedra. Politicka situace v nasi republice se nevyviji zcela optimalné...”
Vy: ,Jezis, ta sopka, to je hrozné!” V pripadé, Ze vas pokus bude tspésny,
protistrana to sdéli nebo se vréati k tématu. Pokud vase snaha nebude
dostate¢na, partner bude pokracovat ve sdélovani dalsich informaci. Po
uspésném zvladnuti se celé cviceni opakuje.

Vijcvikovy partner: Zareagujte na kazdy pokus, ktery budete vnimat jako
dostate¢né presvédcivy k tomu, abyste se vratili zpét k tématu. Jako vzdy
oznacte za chybu vse, co nebude ptlisobit dostate¢né pfirozené nebo vas
né&jakym zptsobem rozladi.

Nejcastéjsi chyby

i Neobratné pokusy. Pfili§ mnoho snahy. Agresivni dojem.

Podminky ukonceni
Absolutni jistota, ze dokadZete druhého vratit zpét k tématu, které vas
zajima.
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Co pro vis bylo v tomto cvidend wejobtizne 3i?

Co vim toto cvidend prineslo?

Pozndwmiky
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Odvedeni druhého od tématu

Predstavte si, Ze poslouchate néco, co vas uz nebavi. Ze poslouchéte néco uz po tolikaté,
7e se to snad ned4 ani vydrzet. Ze to jsou hrozné situace? A jak z toho ven? No tak jdeme
trénovat!

K éemu toto cviceni slouzi?

V tomto cvideni se naucite zménit téma, aniz by si protistrana néceho
vsimla.

CVICENI

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?

Tuto techniku vyuZijete pfedev$im tehdy, kdyz vas rozebirané téma jiz
nudi, je vam nepiijemné a chcete plynule pfejit k dalsimu, nebo pokud
chcete osobu odvést od tématu, abyste mohli pokracovat jinym.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: Tréninkovy partner vam sdéluje informace z néjakého ¢lanku, ktery si
pfecetl v novinach a vasim tkolem je odvést jej k jinému, zajimavéjsimu
tématu. Toto cviceni je kombinaci poddni NEodpovédi a pfivedeni na vami
dané téma. Zaméite se na néjakou informaci, ktera vdm ptijde podobna
tomu, o ¢em se chcete bavit, a plynule navaZte na néco jiného. Napitiklad:
,Proti sobé se ted” ve volbé prezidenta postavi Zeman a Schwarzenberg.
Vypada to, Ze Zeman mé& mnohem téz8iho soupefe, nez plvodné
ocekdval...” Vy: ,Hmm, ten Schwarzenberg je vlastné aristokrat. Co si
mysli§ o monarchii?”

Vijcvikovy partner: Snazte se zvySovat troven obtiznosti. Vybirejte si tézsi
témata a predkladejte je v rychlejsim sledu. Oznacte za chybu cokoliv, co
na véas nebude fungovat nebo vas jakymkoliv zptisobem rozladi.

Nejcastéjsi chyby

i Nedostate¢nd kreativita. Zpozd'ovani v pfevadéni k jinému tématu. Pozdni
reakce.

Podminky ukonceni
Perfektni jistota dovednosti odvést druhou osobu od tématu, které véas
nezajima nebo o kterém se odmitéte bavit.

V tomto cviceni jde o to nalézt mustek od jednoho tématu k druhému. Podobnost
s podavanim NEodpovédi je v tom, Ze musite nalézt néco, co je jiz probiranému tématu

dost podobné, ale zéroven se zabyva nécim jinym. Pro mistrovské zvladnuti to vyzaduje
rychlé mysleni a Siroky rozhled.

Fun fact: Jak se 1ze rychle pohybovat mezi zdéanlivé rozdilnymi tématy a stejné tak dojit
k tomu, co potfebujete, si mtzete ovétit na Wikipedii. KdyZz z jakéhokoliv ¢lanku budete
klikat vzdy na prvni kliknutelny odkaz, garantujeme vam, Ze se vzdy dfive nebo pozdéji
dostanete ke strance pojednévajici o filosofii.
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Jesté pro ilustraci ukazka myslenkové mapy: ,Je to hrozné, jak ted hofi ty lesy
v Malajsii.” ,M4$ pravdu a to tam pred nékolika lety méli tu strasnou tsunami.” , Ano,

vvvvv

pRikLAD 800 km/h?” ,Hm, to nevédél.” , A kdyZz uz se bavime o rychlostech, kolik jsi zatim jel
nejrychleji v auté?”
Pfirodni katastrofa/Malajsie -> Jind piirodni katastrofa/Malajsie -> Rychlost viny
tsunami -> Rychlost obecné -> Auta

Co pro vis bylo v tomto cvideni nejobtizné 3i?

Co viwm toto cnvideni pitinesto?

Pozndmky
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Zvladnuti rozladéni druhého

I velmi obratnym fe¢nik@im se nékdy muze stét, ze feknou néco, co druhou stranu rozladi
nebo dokonce nastve. Rozdil mezi nimi a netrénovanymi lidmi je pak ten, Ze schopny
fe¢nik dokaze rozladéni hladce urovnat a pokracovat, jako by se nic nestalo. Tohle cviceni

vas to naudi.
V tomto cviceni trénujete rozpozndni hroziciho rozladéni, pfipadné jiz

Q 4
‘ = nastalé nelibosti. Déle se naucite zvladnout tuto situaci tak, abyste mohli

CVICENI bez problémt déle pokracovat v konverzaci.

K éemu toto cviceni slouzi?

Kdy a proc¢ se vyplati tuto techniku pouzivat?
Tato technika se osvéd¢i, chcete-li udrzet komunikaci s ¢lovékem, ktery je
nastvany, urazeny ¢i jinak rozladény.

Jak délat toto cviceni spravné?

Vy: V ramci tohoto cvi¢eni budou znovu vyuzity noviny a novinové ¢lanky.
Budete svému tréninkovému partnerovi sdélovat informace a on bude
naslouchat az do momentu, kdy zahraje rozladéni nebo da najevo né&jakou
jinou, spiSe nizkou emoci. Vy si tohoto stavu musite ihned vSimnout
a oslovit jej. Postup bude nésledujici:

1. Tréninkovy partner pfedstira, Ze jej néco rozladilo. MtZe se zacit mracit,
reagovat podrazdéné nebo dat jinak najevo, Ze je skutecné nespokojen.

2. Vy musite poznat, Ze je néco v neporadku.

3.Ihned ho oslovte, napi.: , Tvarite se najednou néjak zarazené, co se stalo?”
4. Tréninkovy partner sdéli, Ze se tak opravdu dé&je a co to zptisobilo.

5. Vy se omluvite, pokud jste to zavinili vy, nebo jinym zptisobem zajistite
napravu.

6. Znovu navazujete a pokracujete v konverzaci. Neverbalni komunikace je

vvvvvv

Tréninkovy partner:

Komunikace za¢ind a vy uz jste rozladéni. Veskerd komunikace musi
plynule navazovat a plisobit maximélné pfirozené. Davejte trénujicimu
najevo, jak na vas jeho provadéni vycviku ptisobi. Zvysujte obtiZnost tim, Ze
projevy nespokojenosti zjemnite - trénujete tim jeho schopnost pozorovani.

vov .,

Slozitéjsi provedeni

Je-li osoba rozladéna a vy s ni musite zacit konverzaci, dejte pozor na svoje bezpecdi.
Integrita je nejdtilezitéjsi. Pokud citite, Ze by v danou chvili bylo lepsi, kdybyste nechali
druhému prostor, ucitite tak. Zvladani rozladéni nechejte bez obav na pozdéji. Tedy az
bude situace bezpe¢néjsi. Pokud maéte pocit, Ze rozladéni druhého neohrozuje jeho, vés
¢i vase okoli, pustte se do toho. PouZzivejte techniku potvrzeni a potvrzeni invektiv tak
dlouho, dokud nebude druha osoba schopnd s vdmi racionalné komunikovat a feSit

pfi¢inu rozladéni.
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Tabulka ke cvic¢eni - zvladnuti rozladéni druhého

strategie zviddani
dle potieb

vase emoce

NUDA

NEGATIVISMUS

HNEV

VZTEK

IRONIE

STRACH

OBAVA

ZAL

APATIE

Tato technika hodné vyuziva oslovovani. PakliZe se z véas stanou komunikacni virtuosové,
muzete ji pouzivat ve vSech situacich. Rozladéni neni jedind emoce, kterou je dobré
oslovovat. Ve skute¢nosti je dobré na druhém oslovovat vse, co je néak vyrazné nebo
se vymyka tomu, co byste za béznych okolnosti ocekavali (fesite napiiklad veselé téma
a druhy se zatvafi smutné). Tim budete schopni druhého nejen 1épe fidit, ale zarover se
dozvite i to, co by jinym ztstalo skryto.

Zde je nékolik moznosti, jak podobné osloveni provést:
< |, Vsiml jsem si, Ze jste néjak posmutnél, déje se néco?”

<  Vidim, Ze jste se zamyslel, co vds zaujalo?”

=  Mim pocit, Ze jsem vis urazil...”
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vev .,

Nejcastéjsi chyby
Nedodrzeni predepsaného postupu. Pozdni reakce. Ustrnuti v pfipade
silné reakce.

Podminky ukonceni

Postup se vam plné ,dostal do krve” a mate jistotu, Ze jej dokazete vyuZit
ivredlnych podminkéch. Zvladate mistrné napravitjakékoliv rozladéni, jez
svoji komunikaci nebo chovanim zptisobite, pfipadné to, které rozpoznate.

Co pro vis bylo v towmto evidend nejoptizne 3i?

Co vim toto cvidend prineslo?

Pozndwmiky
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Ukonceni konverzace / Nezapoceti konverzace

Posledni cviceni ma zakoncujici charakter. Jisté to znate, mate nabity program, jste ve
spéchu, ¢eka vas dalsi schlizka, a druha osoba ne a ne prestat mluvit. Jakym zptisobem ji
zastavit, aby to neptisobilo nezdvofile, a vy jste se mohli jit vénovat nécemu dalsimu? Obcas
se vam miiZe stat, Ze mijite nékoho, s kym nechcete v danou chvili komunikovat, nicméné
se nehodi predstirat, Ze jste jej pfehlédli. Také neni viibec vhodné doufat, ze si vas on/ona
nevsimne. Zdkony schvalnosti totiz funguji netprosné. Jdéte tomu naproti. No jasné. Tim
zajistite, Ze to budete mit pod kontrolou a celou situaci suverénné zvladnete.

K ¢emu toto cviceni slouzi?
V tomto cviceni se naucite ukoncit konverzaci pfesné v momenté, kdy
budete potfebovat, aniz by to vyvolalo v druhém pocit tkornosti.

Kdy a proc se vyplati tuto techniku pouzivat?
Tato technika je vhodna tehdy, pokud si pfejete ukoncit rozhovor tak, aby
se protistrana necitila nijak dotéena ¢i urazena.

Jak délat toto cviceni spravné?

Ukonceni konverzace

Vy: K tomuto cviceni si vezméte k ruce noviny. Tréninkovy partner vam
bude sdélovat nejriiznéjsi informace a udalosti az do momentu, kdy udéla
kratickou pauzu. Tu vy musite zaznamenat a ihned ji vyuzit; pouZijte

uplné potvrzeni a poté se vhodné rozloucite.

Nezapoceti konverzace

Vy: Decentné pfichédzite k tréninkovému partnerovi a vSimnete si jej.
Ihned ptebirate kontrolu a s asmévem kracite rovnou k nému. Volite
takové fraze, které druhého nepusti ani ke slovu, pfitom vsak jednoznac¢né
a pochopitelné davaji najevo, ze opravdu nemiiZete hovoftit.

Vs tréninkovy partner:
Provadite-li cvi¢eni spravné, jen ml¢ky prikyvuje s tsmévem odpovidajicim
dané situaci. Také pozdravi a oba jdete svoji cestou.

Napiiklad: ,Denné na dlazbé konci az 2 tisice Cechd, banky se pfesto
ptjc¢ovatneboji. Kvli krizi ztraci kazdy den velké mnozstvilidi zaméstnani.
Kvali krizi se zarovent podnikatelé obavaji nékoho zaméstnat, ¢imz se
situace jenom zhorsuje...”

Vy: ,No to je vazné hrozné! Chudaci lidi. Nezlobte se, omlouvam se, ale
mam dalsi schtizku. Lou¢im se a na vidénou.”

Tréninkovy partner: Postup, jak druhého trénovat, je tedy nésledujici:

1. Sdélujte protéjsku informace, které jste vycetli z novin.

2. Pojednom sdéleni udélejte nepatrnou pauzu.

3. Druhd strana musi pauzu zaregistrovat a tplné potvrdit posledni

fecenou informaci.

4. Druha strana vam da najevo, Ze kon¢i konverzaci.
Cely postup musi byt zcela ¢isty, a nesmi ve vas vzbuzovat jakékoliv
nizké emoce.

or
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Nejcastéjsi chyby

Nedodrzeni postupu. Nizky takt. Mald invence. Neptsobite sebejisté
a rozhodné. Nevite, jaka volit slova. Mate tendenci travit konverzaci vice
¢asu, nez je predepsano. Davate druhé strané vice prostoru, nez je zddouci.
Necitite se v tomto cviceni dobfre.

Podminky ukonceni

Jste schopni bez namahy a tsili ¢isté ukoncit jakoukoliv konverzaci, bez
toho, aby to druha strana vnimala negativné. Citite, Ze vam to jde skvéle.
Mate pocit, Ze jste pro redlnou situaci opravdu pfipraveni, a také i vas
tréninkovy partner vnima, Ze se chovate pfirozené.

Poznamky

ZdesimuzZete zapsatjakékoli ispéchy ¢i poznatky, kterychjste béhem tohoto
cvi¢eni dosahli. Vrele to doporucujeme, jelikoz se k nim v budoucnosti
jesté mnohokrat vratite. Prostor pro psani poznamek najdete pod zaddnim
kazdého cviceni.

Tato technika vyzaduje mnoho zkuSenosti a zaroven taktu. Nez zac¢nete, vyZzadejte si
u lektora ukazku.

Nebojte se v ramci této techniky vyuZzivat i neverbalni komunikaci. Postoj, sméfovani téla,
doteky, to vse Ize vyuZit, abyste se s druhym rozloucili tak rychle, jak jen potfebujete.

Idedlni situace nastava v ptipadé, Ze osobu, se kterou nechcete mluvit, zahlédnete prvni.
Diky tomu méte $anci jiz od zac¢atku nastavit pravidla konverzace:

»Jé, ¢au! Hele, pravé utikdm na dilezitou schiizku, takZe mam jen chvilicku. Jak se mas?”
,Ale jo, jde to, mdm novou préci a fesim ted tohle, tamto...” (po¢kam na nadechnuti)

. Ty jo, super (potvrzeni), nékdy si to rad poslechnu, jak jsem vsak fikal, ted uz musim
letét! Hodné tspécha v nové praci.”

Uplné stejné miizete zredukovat na minimum i svoje telefonaty. (Poznamka jednoho
z autorit: V jedné firmé maji ¢lovéka, ktery, kdyz nékomu zavola, tak si vSichni pro jistotu
rezervuji pil hodiny ¢asu. Bylo mi fe¢eno, Ze bez drzého utnuti to jinak nejde. Jak se vsak
divili, kdyz jsem byl schopen sv{ij ¢as telefonovani s timto ¢lovékem jednoduse zkratit na
5, 3, nebo dokonce jenom 2 minuty.)

Pfitom na tom neni nic sloZitého: ,Jé, ahoj Honzo! Prosim té&, za 3 minuty mi zac¢ina
porada, takze pojdme rychle na to, s ¢im ti mizu pomoci? Aha, aha, super, jo, ok,
udélam to, spolehni se na mé. Perfektni. Za¢ina mi ta porada, takze se méj a nékdy zase
ahoj!” (v8e musi byt feceno s odpovidajici hlasitosti a dynamikou)
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Co pro vis bylo v tomto cvidend wejobtizne 3i?

Co vim toto cvidend prineslo?

Pozndwmiky
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Dilci ukoly

1) Alespon dvakrat rozmluvit ml¢ici osobu

Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|

DILCi )
UKOL Ukol odevzddm supervizorovi nejpozdéji dne
2) Alespon dvakrat zvladnout rozladéni druhé osoby.
Ano, rozumim zaddani! (zaskrtnéte) |:|
DILCI )
UKOL Ukol odevzddm supervizorovi nejpozdéji dne
3) Proved'te alespon jedenkrat pfimy pohled do o¢i a situaci popiste.
Ano, rozumim zadani! (zaskrtnéte) |:|
DILCI .
UKOL Ukol odevzddm supervizorovi nejpozdéji dne

Vysledky prosim zpracujte pisemné a zaslete je zpét ve formé pfilohy e-mailu.
U kazdého tkolu bude uvedeno, kdy a kde se situace stala, jak k ni doslo (jak jste se
k ni dostal/a), jak probihala a co jste pfesné udélal/a. Pokud to bylo aspésné, tak co
vam to dalo? Pokud to nebylo tspésné, tak co vas to naucilo?
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Modulova prace

Cilem modulové prace je shrnuti celého modulu formou eseje tak, aby poslucha¢
demonstroval, co vSechno pouzil a jak Gspésné. Smyslem je, aby byl posluchaé
popisovdnim ,svého pfibéhu” motivovan o novych informacich/vzorcich premyslet,
umél je popsat, a tim padem si je lépe uvédomoval jako svoje nové dovednosti.

Napiste tedy prosim ,svij piibéh”, ktery jste zaZili béhem tréninku uplynulého
modulu. Uved'te vSechno, co si myslite, Ze je pro vés a supervizora informa¢né pfinosné.
Dale prosim neopomente uvést co nejvice ,silnych momentd”, které jste zazili pii
praktikovéani novych dovednosti, véetné toho, jak vas to obohatilo, co vas to naucilo

MY

a pripadné, co pristé udélate lépe.
Ano, rozumim zadéni! (zaskrtnéte) |:|

Ukol odevzdam supervizorovi nejpozdéji dne
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Q uam Anatomie komunikace
Autori

Na tvorbé této publikace se podileli

Mgtr. et Mgr. Petr Pacher, Ph.D., MBA

Studoval v8eobecné l1ékatstvi, které ho nédsledné ptivedlo k psychologii a managementu.
Vykonnostni psychologii pouziva mnohem radéji nez klinické pfistupy. Kompiloval fadu
psychodiagnostickych metod, kterymi proslo nékolik stovek tisic osob. Se svym tymem
se vénuje zejména vyzkumu v oblasti psychodiagnostiky, konverza¢ni hypnézy a vyvoji
novych metod pro vzdélavani formou vycviku. U¢i na nékolika vysokych gkolach v CR
i zahranici. Smysl Zivota vidi ve ,, vzdélavani lidi pomoci vyjcviku, kterym si zafixuji nové znalosti
a dovednosti tak, Ze kdyZ je pouZiji v praxi, ziskaji lepsi mnohem vysledky, nez ziskdvali doposud”.

Mgr. Daniel Kettner, MBA

Své détstvi stravil v zahranic¢i, coZ mu dodnes poskytuje Siroky rozhled a ochotu nahliZet
na jevy z vice tthl pohledu. Vzhledem k tomu, Ze se vzdy zajimal o lidi a o zptisob, jakym
premysleji, rozhodl se vystudovat psychologii na Masarykové univerzité v Brné. Béhem
studii zjistil, Ze nejvice jej naplituje poskytovat lidem informace, které je pfimo rozvijeji
nebo je uc¢i dovednostem, jez dokazou vyrazné zlepsit kvalitu Zivota. Po skole jej pak velmi
zaujal obchod a firemni poradenstvi. V této oblasti je rozhodnuty jednoho dne patfit mezi
predni ¢eské odborniky. VSechny pasaze, na kterych se v knize podilel, vychazeji piimo
z praxe a veskeré uvedené postupy sam tspésné vyuziva.

Mgr. Lenka Stehlikova

Vystudovala psychologii na Filozofické fakulté Masarykovy univerzity. V souc¢asné dobé
se zabyva prevazné poradenstvim a psychodiagnostikou ve firemnim prostfedi. Od
roku 2013 je ¢lenkou vycviku v Institutu KBT Hradec Kralové pod vedenim MUDr. Jana
Zbytovského.
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